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3VORWORT

ein neuer Baden-Württembergischer Genossenschaftsverband, eine neue Akademie an 

zwei Standorten und erstmals ein Veranstaltungsprogramm mit einem neuen, einheitlichen

Erscheinungsbild. Ich freue mich, dass Sie sich für dieses Seminarprogramm interessieren.

Gleichzeitig bin ich davon überzeugt, dass Sie einiges finden werden, das Sie sowohl 

persönlich als auch fachlich in Ihrem beruflichen Alltag unterstützt. Seien Sie gespannt

auf seine Inhalte.

Mit dem neuen Erscheinungsbild dokumentieren wir auch äußerlich, dass sich die 

Abteilung Personalentwicklung/Bildung mit den Akademie-Standorten in Karlsruhe und

Stuttgart neu aufgestellt hat. Gerade in der aktuellen Finanz- und Wirtschaftskrise hat 

sich einmal mehr gezeigt, dass es die Menschen sind, die den Unterschied ausmachen.

Dies ist für uns keine Floskel. Bei uns standen und stehen Mensch und Genossenschaft

stets im Mittelpunkt. Deshalb bieten wir eine konsequente Verzahnung von Personal-

beratung, Personalentwicklung, Training und Bildung an. 

Neben den im aktuellen Seminarprogramm dargestellten Leistungen erstellen wir Ihnen

bei Bedarf individuelle, auf Sie und die Anforderungen Ihres Hauses zugeschnittene 

Weiterbildungsmaßnahmen und Trainingskonzepte.

Sie kennen uns seit vielen Jahren als verlässlichen und kompetenten Partner in allen 

Fragen rund um das Thema ŒPersonalentwicklung•. Ich versichere Ihnen, dass wir das

auch in der neuen Struktur mit dem erweiterten Angebot sein werden.

Wir setzen unser Engagement und unsere Professionalität dafür ein, dass Ihre Mitarbeite-

rinnen und Mitarbeiter durch Kompetenz und Leistungsbereitschaft tragende Säulen für

den Erfolg Ihres Unternehmens sind und bleiben. Ihre Ziele sind unser Ansporn. 

Fordern Sie uns!

Ralph Müller
Dipl.-Betriebswirt (FH) 

Abteilungsleiter Personalentwicklung/Bildung 
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Wilfried Sigloch
Dipl.-Betriebswirt (FH) 

Akademieleiter Stuttgart 

ŒEs gibt nur eins, 
was auf Dauer 

teurer ist als Bildung: 
keine Bildung• 

J.F. Kennedy

Guten Tag, liebe Leserin , lieber Leser,

die Genossenschaftsbanken erfahren in den gegenwär-

tigen Turbulenzen für ihre bewährten Prinzipien große

Anerkennung und Respekt. Mit ihrer Solidität und ihren

Kompetenzen strahlen sie Sicherheit aus, sind attraktiv

am Markt und erzielen beste Sympathiewerte bei den

Kunden. 

Für diese Erfolgsstrategie ist das Angebot von BWGV Per-

sonalentwicklung/Bildung gestaltet: für den Erhalt und

noch vielmehr für den stetigen Ausbau des hohen Leis-

tungsniveaus der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der ge-

nossenschaftlichen Banken. Denn: Erfolg kommt nicht von

allein.

Die Unternehmensphilosophie, die Geschäftspolitik und

eine gute Führung sind die grundsätzlichen Voraussetzun-

gen und die aktuellen Leitlinien für das Agieren im Markt.

Sie definieren die Zielstellungen für die Unternehmens-

steuerung und sie bestimmen die Unternehmenskultur. 

Aber erst das alltägliche Verhalten der einzelnen Mitarbei-

terInnen sorgt für die Umsetzung der Planungen. Ihr En-

gagement bei der Bearbeitung des Marktes bzw. bei der

Erledigung der internen Aufgaben ist entscheidend für die

Zielerreichung und damit für den Geschäftserfolg. Dies alles

gelingt umso besser, je höher ihre Qualifikation, je ausge-

prägter ihre Handlungskompetenz und je größer ihre Ein-

satzbereitschaft ist.
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5BWGV PERSONALENTWICKLUNG/ BILDUNG

ŒEs gibt nur eins, was auf Dauer teurer ist als Bildung: keine

Bildung•, J. F. Kennedy. Der legendäre US-Präsident brachte

es mit wenigen Worten exakt auf den Punkt. Bildung und

berufliche Professionalität sind die reichen oder die ärm-

lichen Quellen der Zukunftsfähigkeit von Dienstleistungs-

unternehmen. 

Die Anforderungen an beste berufliche Bildung im 21. Jahr-

hundert sind jedoch deutlich anspruchsvoller als vor fünf-

zig Jahren. Galt früher ŒWissen ist Macht•, stimmt heute

eher ŒMacht kommt von machen•. Bildung ist also mehr

als Wissen. In der beruflichen Praxis zeigt sich Erfolg ver-

sprechendes Leistungspotenzial in einer Handlungskom-

petenz, die zielgerichtet in die Tat umgesetzt werden kann.

Sie nützt dem Einzelnen, seinem Unternehmen und nicht

zuletzt seinen Kunden.

Ein virtuoses und verantwortungsbewusstes Handlungs-

vermögen ist das stimmige Zusammenspiel aus Fach-

wissen, handwerklicher Methodenvielfalt, variablem und

situationsgerechtem Verhalten sowie einer souveränen

Persönlichkeit.

Der gemeinsame Nenner aller Veranstaltungen von BWGV

Personalentwicklung/Bildung ist der hohe Praxisbezug.

Ihre Wirkung ist besonders nachhaltig, wenn sie gezielt in

die strategische Personalentwicklung einer Genossen-

schaftsbank eingebettet sind. Wichtige Fragen des Bil-

dungscontrollings können dann auch zutreffend beant-

wortet werden. Denn: Die Qualität einer Bildungsmaß-

nahme zeigt sich letztlich in dem konkreten Leistungsver-

halten der TeilnehmerInnen in ihrer Berufspraxis.

Natürlich spielen für diese Bewertung die genannten Rah-

menbedingungen des Unternehmensalltags eine wesent-

liche Rolle. Um sie zu gestalten, bietet der Baden-Württem-

bergische Genossenschaftsverband umfassende Beratung

an. 

Für alle Belange des Human Resources Managements

steht Ihnen BWGV Personalentwicklung/Bildung zur Ver-

fügung. Die intensive Verknüpfung von Weiterbildung und

Beratung ermöglicht die Optimierung der Personalent-

wicklung in den Genossenschaftsbanken. Für diese Er-

weiterung des bisherigen Bildungsangebotes sind die

strukturellen und personellen Voraussetzungen geschaf-

fen. Die Akademie versteht sich als Dienstleistungsunter-

nehmen für die komplette Personalentwicklung in Unter-

nehmen: Analyse … PE-Beratung … Qualifizierung … Projekt-

begleitung … Transfersicherung.

Die Leistungen von BWGV Personalentwicklung/Bildung

können Sie in Karlsruhe, in Stuttgart und in Ihrer Bank in

Anspruch nehmen … oder an jedem anderen Ort Ihrer

Wahl. 

Lassen Sie uns auch 2010 im Gespräch bleiben. Setzen Sie

auf unser Engagement und unsere Kompetenz für die

Personalentwicklung in Ihrem Haus.

Mit den besten Grüßen

Wilfried Sigloch

Akademieleiter

Erfolg kommt nicht von allein
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IQ 
Gespräche mit Personalverantwortlichen 

in Genossenschaftsbanken zum Thema 

Personalentwicklung machen immer wieder

eines deutlich: Die Gegebenheiten des jeweils

eigenen Hauses spielen eine zunehmend 

wichtigere Rolle, wenn es um Weiterbildung

für die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter geht. 

IQ …(unternehmens )individuelle 

Qualifizierung und Ber atung ƒ 

ƒ ist das Angebot von BWGV Personalentwicklung/

Bildung, das gerade Ihre Herausforderungen in den Mit-

telpunkt stellt. Mit unserer Kompetenz und unserem

Engagement entwickeln wir genau die Qualifizierungs-,

Trainings- und Coachingmaßnahmen, die Ihre Mitarbei-

terInnen benötigen. Maßnahmen, die die Prozesse,

Rahmenbedingungen, Anforderungen, IT-Systeme Ihres

Hauses berücksichtigen und speziell darauf zugeschnitten

sind. 

Im Sinne eines ganzheitlichen Systems von Personalent-

wicklung und Human Resources Management bieten wir

Ihnen auch Beratungsleistungen rund um das Themenfeld

Personal an. 

Wie das geht?

Sie erkennen Handlungsbedarf im Hinblick auf eine be-

stimmte Anforderung oder Entwicklung in Ihrem Unter-

nehmen. Und Sie möchten dabei die Qualifizierung nicht

isoliert betrachten, sondern im Gesamtzusammenhang der

Unternehmensorganisation sehen. Ausgehend von einem

Klärungsgespräch entwickeln wir …auf der Basis Ihrer Ziele

und Vorgaben …in enger Abstimmung mit Ihnen das Kon-

zept. Genau so, wie es Ihren Erwartungen entspricht, wo

und wann Sie wollen, setzen wir es um.

ŒIQ …Personalentwicklung 
für den Erfolg Ihres Unternehmens

maximal individuell … maximal flexibel … 
nachhaltig wirksam.•
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Dabei sind Sie immer in den Entwicklungs- und Umset-

zungsprozess einbezogen und wissen, wo Ihr PE-Projekt

gerade steht. 

Die Vorteile liegen auf der Hand:

� Inhalt und Design einer Maßnahme entsprechen 

Ihren Anforderungen und Ihrer Unternehmenskultur.

� Es geht nicht nur um Inhalte, sondern insbesondere 

auch um die Umsetzung in den Arbeits- und  

Unternehmensalltag.

� Termine, Veranstaltungsort, Umfang und Dauer 

richten sich nach Ihren Vorstellungen.

� Die interne Qualifizierung der MitarbeiterInnen 

intensiviert die Kommunikation und die Zusammen-

arbeit und fördert die Akzeptanz und den 

Teamgeist.

Floriane Kappler
Referatsleiterin
Management/PE-Beratung/Steuerung Bank

Fon (0711) 45 81 3221

Jan Hellmann
Referatsleiter
Markt Bank/MEDIENdigital

Fon (0711) 45 81 3212

Dietmar Blass
Referatsleiter
Produktion Bank/Ausbildung/BankColleg

Fon (0721)  98 98 439

Personalentwicklung nach dieser V orgehens-

w eise heißt: 

Sie erhalten Lösungen für Personalfragen, die den Unter-

nehmenskontext berücksichtigen, zu Ihrem Haus passen

und für Ihre Praxis taugen. 
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Entwicklungsw ege mit KernModulen und 

KompetenzNach w eisen … 

abschlussorientiert funktionsbezogene 

Handlungskompetenz erw erben

KernModule mit abschließendem KompetenzNachweis

vermitteln und überprüfen die fachlichen, methodischen,

sozialen und persönlichen Kompetenzen, die Mitarbeiter-

Innen einer Genossenschaftsbank in ihrem Aufgabenfeld

heute benötigen. Mit ihren Lerninhaltendecken sie genau

diese Anforderungen an die Praxis ab, die sich dann in den

Prüfungen wiederfinden. 

KernModule und KompetenzNachweise sind nach den un-

terschiedlichen Qualifizierungsniveaus stufenweise geglie-

dert. In der Abfolge führen sie für das jeweilige Aufgaben-

feld zu einem qualifizierten Abschluss. Die Kombination mit

dem zusätzlichen Abschluss Fachwirt BankCOLLEG be-

rechtigt, einen zertifizierten Titel zu führen. 

Jedes KernModul kann jedoch auch voraussetzungslos

als Einzelmaßnahme ohne Prüfung besucht werden. 

Personalentwicklung in Genossenschaftsbanken orientiert

sich an der Unternehmensstrategie und dient der Er-

reichung der Unternehmensziele.Dies erfordert passge-

naue Personalentwicklungsmaßnahmen. Das Portfolio von

BWGV Personalentwicklung/Bildung ermöglicht mit seiner

Struktur eine gezielte Auswahl für die unterschiedlichen

Qualifizierungsanforderungen von MitarbeiterInnen.

Gemeinsam ist allen Weiterbildungsmaßnahmen die ein-

heitliche Zielsetzung: Aufbau von Handlungskompetenz.

Sie entsteht aus dem Zusammenwirken von Fach-,

Methoden-, Sozial- und Persönlichkeitskompetenz und

führt zu einer sicheren und nachhaltigen Umsetzung des

Gelernten in der Praxis.  

GENO-PE …Personalentwicklung 
für Genossenschaftsbanken 
zielgerichtet und mit System 

GENO-PE
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SpezialModule … 

handlungsorientierte Qualifizierung über 

Einzelmaßnahmen gezielt gest alten

SpezialModule ergänzen, vertiefen und erweitern die

Schwerpunkte von KernModulen. Zudem aktualisieren sie

bestehende Inhalte und greifen neue Themen auf. Damit

steht ein umfassendes Spektrum an spezifischen Qualifi-

zierungsmöglichkeiten zur Verfügung.

SpezialModule sind in sich abgeschlossen. Der Besuch ist

nicht an formale Voraussetzungen geknüpft, eine Prüfung

findet nicht statt. 

PersonalentwicklungsBer atung … 

den Erfolg der Personalentwicklung durch 

professionelle Unterstützung sichern

Eine vorausschauende Personalentwicklungsplanung zu er-

arbeiten, die passende Qualifizierung für eine(n) Mitarbei-

terIn zum richtigen Zeitpunkt zu finden … in diesen und

anderen Fragen sind wir kompetent und handeln pro-

fessionell. Wir verstehen uns als Ihr Partner rund um alle

Aspekte der Personalentwicklung. 

Um die Themen zu besprechen, die für Sie von Interesse

sind, und um Ihre Fragen zu klären, kommen unsere

PE-BeraterInnen auch gern zu einem Gespräch in Ihre

Genossenschaftsbank. 
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ŒMit Kompetenz und 
Engagement erfolgreich 
im Vertrieb.•
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Referatsleiter

Jan Hellmann

ProduktmanagerInnen/TrainerInnen

Stefanie Köhler

Helmut Kurka

Katja Müller

Silvana Pesce

Teamassistentinnen

Susanne Beyl 0711/ 4581 3246

Sylvia Rimmele 0711/ 4581 3217

Maria Schlemmer 0711/ 4581 3236

Jacqueline Welsch 0711/ 4581 3251

KundenServiceCenter  

Fon: 0721/9898 100

Fax: 0721/9898 410

kundenservicecenter@bwgv-akademie.de

Weitere Kontaktdaten finden Sie 

auf der Umschlagausklappseite.
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Markt Bank

E N T W I C K L U N G S W E G E

Privatkundengeschäft

Zertifizierte(r) ServiceBeraterIn

� Modul 1A: Mit Persönlichkeit verkaufen
Teil 1: Aus Überzeugung zum Abschluss 

� Modul 1B: Mit Persönlichkeit verkaufen 
Teil 2: Schwierige Situationen meistern 

� Modul 2: Service rund ums Girokonto 
� Modul 3: Absicherung und Vorsorge für Servicekunden
� Modul 4: Geldanlagen … Festigung der Kundenbeziehung
� Modul 5: Wünsche finanzieren und realisieren 
KompetenzNachweis: ŒZertifizierte(r) ServiceBeraterIn•

VR-FinanzPlanerIn zertifiziert durch die Hochschule für 
Wirtschaft und Umwelt Nürtingen-Geislingen (HfWU)

� Modul 1A: Ganzheitliche Beratung … Finanzplanungstraining 
� Modul 1B: Ganzheitliche Beratung … Finanzplanungstraining 
� Modul 2: Rahmenbedingungen für erfolgreiche 

FinanzPlanung 
� Modul 3: Erbrecht und Steuern für FinanzPlaner 
� Modul 4: Assets in der FinanzPlanung … Produkte der 

Risikoklasse 3  
� Modul 5: Investmentprodukte in der FinanzPlanung 
� Modul 6: VorsorgePlanung 
KompetenzNachweis: ŒVR-FinanzPlanerIn (HfWU)•

VR-VermögensPlanerIn zertifiziert durch die Hochschule 
für Wirtschaft und Umwelt Nürtingen-Geislingen (HfWU)

� Modul 1: Grundlagen der privaten Vermögensplanung 
� Modul 2: Assets in der Vermögensplanung …Produkte der 

Risikoklasse 4 
� Modul 3: Vorsorge- und Risikomanagement und erfolgreiches 

Assetmanagement 
� Modul 4: Estate Planning 
� Modul 5: VR-VermögensPlanung
KompetenzNachweis: ŒVR-VermögensPlanerIn (HfWU)•

Zertifizierte(r) WohnbaufinanzierungBeraterIn

� Modul 1A: Ganzheitliche Beratung … Finanzplanungstraining 
� Modul 1B: Ganzheitliche Beratung … Finanzplanungstraining 
� Modul 2: Wohnbaufinanzierung …Aufbau und Beratung
� Modul 3: Besicherung von Wohnbaufinanzierungen 
� Modul 4: Beleihungswertermittlung in der Wohnbaufinan-

zierung 
� Modul 5: Innovative Finanzierungsmöglichkeiten 
KompetenzNachweis: ŒWohnbaufinanzierungsBeratung2

Zertifizierte(r) KundenServiceCenter-AgentIn

� Modul 1: ŒDer KSC-Agent � die telefonische Visitenkarte der 
Bank• � Kompetent und erfolgreich telefonieren 
im Inbound 

� Modul 2: ŒBei Anruf Termin!• � Kompetent und erfolgreich 
telefonieren im Outbound

� Modul 3: ŒErfolgreich telefonieren in schwierigen Situationen• 
� Reklamationen kundenorientiert und erfolgreich 
bearbeiten

KompetenzNachweis:
ŒZertifizierte(r) KundenServiceCenter-AgentIn•
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Reihenfolge der KernModule
Werden mehrere KernModule zur Vorbereitung eines 
KompetenzNachweises besucht, gibt die Reihenfolge in 
den Entwicklungswegen eine sinnvolle Struktur vor, 
da die Modulinhalte teilweise aufeinander aufbauen.

FirmenkundenBeratung

� Modul 1: Betriebswirtschaftliche Zusammenhänge im 
Unternehmen kennen, verstehen und erleben 

� Modul 2: Jahresabschlussanalyse 
� Modul 3: Spezielle Kreditsicherheiten im Firmenkundengeschäft 
� Modul 4: Praktischer Einsatz betriebswirtschaftlicher 

Auswertungen 
� Modul 5: Einsatz des VR-Ratings im Firmenkundengeschäft 
� Modul 6: Bonitätsprüfung bei nicht bilanzierenden Kunden 
� Modul 7: Einführung in die Beleihungswertermittlung für 

gewerbliche Objekte
� Modul 8: Verkaufstraining für Firmenkundenberater …

Teil 1 und Teil 2
KompetenzNachweis: ŒFirmenkundenBeratung•  

Qualifizierte FirmenkundenBeratung

� Modul 1: Investitions- und Finanzplanung sowie Vertiefung 
Bilanzanalyse 

� Modul 2: Umgang mit intensiv zu betreuenden Krediten-
gagements 

� Modul 3: Volkswirtschaftliche Einflüsse auf das Firmenkunden-
geschäft 

� Modul 4: Kreditentscheidung im Firmenkundengeschäft
� Modul 5: Die Unternehmensfinanzierung für Existenzgründer 
� Modul 6: Vermögensberatung im Firmenkundengeschäft
� Modul 7: Erfolgreiche Gespräche mit Firmenkunden
KompetenzNachweis: ŒQualifizierte FirmenkundenBeratung• 

FirmenkundenBetreuung

� Modul 1: Gespräche in schwierigen Situationen erfolgreich führen
� Modul 2: Entwicklung von Betreuungskonzepten
� Modul 3: Rechtliche und betriebswirtschaftliche Aspekte der 

Unternehmensentwicklung und Unternehmenssicherung
� Modul 4: Steuerliche Aspekte der Unternehmensentwicklung 

und Unternehmenssicherung
KompetenzNachweis: ŒFirmenkundenBetreuung• 

Electronic Banking 

� Modul 1: Grundlagen der Vertriebsunterstützung für EB-Berater
� Modul 2: eCommerce im Electronic-Banking
� Modul 3: VR-Pay
� Modul 4: Electronic-Banking Verkaufstraining 1

Electronic-Banking Verkaufstraining 2
KompetenzNachweis: ŒElectronic-Banking-Beratung• 

Qualifizierte Electronic-Banking-Beratung

� Modul 1: Strategien, Konzepte und Methoden …
Mit Electronic-Banking erfolgreich im Wettbewerb

� Modul 2: FinanzVerbund im Electronic-Banking effizient nutzen …
Impulse, Perspektiven und Produkte

� Modul 3: Electronic-Banking …Rechtliche Kompetenzen 
intensivieren

� Modul 4: Vom Gießkannenprinzip zum maßgeschneiderten 
Kundengespräch …Electronic-Banking-Lösungen 
individualisieren, kundengerecht kommunizieren

� Modul 5: Arbeitseffizienz im Electronic-Banking: Beziehungen 
fördern und Prozesse gestalten

� Modul 6: Zahlungsverkehr im Electronic-Banking: 
Signale erkennen, Chancen wahrnehmen

KompetenzNachweis:
ŒQualifizierte Electronic-BankingBeratung• 

Zertifizierte(r) ImmobilienvermittlerIn

� Modul 1: Zertifizierte(r) ImmobilienvermittlerIn …Vertrieb machen
� Modul 2: Zertifizierte(r) ImmobilienvermittlerIn …Bewertung

und Rechtsgrundlagen beherrschen
KompetenzNachweis: ŒZertifizierte(r) ImmobilienvermittlerIn•

Firmenkundengeschäft
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Entwicklungswege Privatkundengeschäft … 
Vertriebs- und Personalentwicklungskonzepte für 
nachhaltigen Vertriebserfolg verzahnen

NEU

Zu Ihrer Orientierung finden Sie eine Gegenüberstellung alt/neu:

Abschlüsse und Titel Abschlüsse und Titel 
bis 2009      ab 2010     

Retailgeschäft  Zertifizierte(r) ServiceBeraterIn

Zertifizierte(r) VR-FinanzPlanerIn 
PrivatkundenberaterIn  zertifiziert durch die Hochschule für Wirtschaft 

und Umwelt Nürtingen-Geislingen

Zertifizierte(r) VR-VermögensPlanerIn 
PrivatkundenBetreuerIn  zertifiziert durch die Hochschule für Wirtschaft 

und Umwelt Nürtingen-Geislingen

Was bleibt un verändert?
Die Risikoklassifizierung ist weiterhin durch anspruchsvolle
Fachinhalte gewährleistet. Damit sichert der bestandene
KompetenzNachweis auch zukünftig das hohe fachliche
Niveau der MitarbeiterInnen. Die Wege zur/m ŒZertifizierten
WohnbaufinanzierungsberaterIn• und zur/m ŒZertifizierten
ImmobilienvermittlerIn• bleiben bestehen.

Was ist, wenn ich im Œalten• 
Entwicklungsw eg bin?
MitarbeiterInnen im Œalten• Entwicklungsweg haben noch
bis ins erste Quartal 2010 die Möglichkeit, die Œalten• Kern-
Module zu besuchen und den entsprechenden Kompe-
tenzNachweis zu absolvieren. 
Die Termine dazu werden gesondert veröffentlicht. Gleich-
zeitig erhalten diejenigen, die den Œalten• KompetenzNach-
weis erfolgreich bestanden haben, aber den neuen Titel
erwerben möchten, ab Mitte 2010 ein Angebot zur Nach-
zertifizierung.

Wieso?
Das Anforderungsprofil von Mitarbeiterinnen und Mitar-
beitern im Privatkundengeschäft hat sich durch die Ent-
wicklungen am Markt stark verändert. Standardisierte
Produkte und Lösungen verlangen insbesondere im Ser-
vice sowie in Teilen der Finanzplanung weniger Fachwis-
sen, dafür aber ein Mehr an Vertrieb. Im gehobenen Seg-
ment, der VermögensPlanung und dem Private Banking,
nehmen die individuellen Lösungen für Kunden zu. Hier
braucht es Fachspezialisten mit Vertriebs-Know-how. 
Zusätzlich steigt gerade im Privatkundengeschäft der Wett-
bewerbsdruck. Mit dem Handbuch ŒErfolgreiches Privat-
kundengeschäft 2010 … ein Vertriebskonzept• stellt der
BVR eine Konzeption von möglichen Vertriebsansätzen vor,
die die Stärken der Genossenschaftsbanken voll ausspielt. 
In Anlehnung an dieses neue Vertriebskonzept wurden im
Rahmen eines Pilotprojektes in Baden-Württemberg die
Entwicklungswege im Privatkundengeschäft überarbeitet
und dem neuen Anforderungsprofil der Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter angepasst. Zusätzlich wurden zwei Ent-
wicklungswege durch die Hochschule für Wirtschaft und
Umwelt Nürtingen-Geislingen (HfWU) zertifiziert. 

Was ist neu?
Fachlich fundiert und stark im Vertrieb … das ist die Ma-
xime.Fachthemen werden stets in den Kontext von Ver-
triebskonzepten gestellt … vom Produktverkauf im Service
bis hin zum komplexen Asset Management in der Vermö-
gensPlanung. Auf der Ebene Service gibt es ab 2010 den
Abschluss ŒZertifizierte(r) ServiceBeraterIn •, auf der Ebene
Betreuungskunden den Abschluss ŒVR-FinanzPlanerIn
(HfWU)• und auf der Ebene vermögende Betreuungskun-
den den Abschluss ŒVR-VermögensPlanerIn (HfWU)•. 
Mit der/m ŒZertifizierten KundenServiceCenter-AgentIn•
bieten wir erstmals einen eigenständigen Entwicklungs-
weg für MitarbeiterInnen im KundenServiceCenter an.
Zusätzlich steht ab 2011 ein Entwicklungsweg im Private
Banking zur Verfügung … sowie schon ab Mitte 2010 ein
modularisierter Weg zur/m ŒVR-WertpapierspezialistIn/en
(HfWU)•.
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ŒFachwissen auf hohem Niveau wird mit zukunftsweisenden Vertriebskonzepten in den Veranstaltungen verknüpft. 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sicher im Fachwissen und stark in der Methode sind unser gemeinsames Ziel. 
Ich freue mich auf die weitere Zusammenarbeit mit Personalentwicklung/Bildung des BWGV.•

Prof. Dr. Herbert Sperber 
Studiendekan an der HfWU 

Praxisbezogen studieren und anwendungsorientiert for-
schen, im Dialog mit der Wirtschaft und im Dienst für
Mensch und Natur: Das macht das einzigartige Profil der
Hochschule für Wirtschaft und Umwelt Nürtingen-Geislin-
gen (HfWU) aus. Dabei stehen vor allem die Kompetenz-
bereiche Wirtschaft und Recht, aber auch Planung und
Umwelt im Mittelpunkt. Die feste Einbindung in eine der
stärksten Wirtschaftsregionen Europas und eine ausge-
prägte Internationalität runden das Profil der HfWU ab. 
Prof. Dr. Herbert Sperber ist Studiendekan an der HfWU und

spezialisiert auf die Themen Finanzmanagement,
Volkswirtschaftslehre und Bankwirtschaftslehre.
Herr Prof. Dr. Sperber hat die Neukonzeption
beratend unterstützt und mit dem Sigel ŒZerti-
fiziert durch die Hochschule für Wirtschaft und

Umwelt Nürtingen-Geislingen (HfWU)• die fach-
liche und methodische Qualität bestätigt. In den von der
HfWU zertifizierten Entwicklungswegen wird Herr Prof.
Dr. Sperber sowohl als Dozent als auch als Prüfer am Kom-
petenzNachweis mitwirken. 

Starke Partner … Die Hochschule für 
Wirtschaft und Umw elt Nürtingen- Geislingen 
und Prof . Dr. Herbert Sperber 

Segmentierungsansatz Vertriebsansatz Konzept Personalentwicklungskonzept

Private 
Banking-Kunden

Ver-
mögende 

Betreuungs-
kunden

Betreuungskunden

Servicekunden

NEU

Individuallösungen
Regelvertriebsansatz:
Ganzheitliche Kunden-
beratung/Finanzplanung

Standardlösungen
Regelvertriebsansatz
Aktionsgesteuerter 
Vertrieb (VKF/Kampagnen)

Kundenberatung
analog Konzept 
Private Banking

Kundenberatung
analog Konzept 
VR-VermögensPlan

Kundenberatung
analog Konzept 
VR-FinanzPlan

VR-VermögensPlanerIn (HfWU)

VR-FinanzPlanerIn (HfWU)

Zertifizierte(r) ServiceBeraterIn

Private Banking 
ab 2011

WertpapierspezialistIn 
ab Mitte 2010

Q
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Zertifizierte(r) ServiceBeraterIn

Zielgruppe
MitarbeiterInnen ServiceBeratung

Zielsetzung/Nutzen
Zertifizierte ServiceBeraterInnen besitzen ƒ
� produktspezifische Kenntnisse
� rechtliche und steuerliche Kenntnisse
� volkswirtschaftliche Kenntnisse und Branchenkenntnisse
� die Risikoklassifizierung 2 

(fachliche und vertriebliche Qualifizierung)
Zertifizierte ServiceBeraterInnen ƒ
� haben eine positive Einstellung zum Verkauf
� sprechen Kunden aktiv an
� führen strukturierte Verkaufsgespräche
� erkennen Cross-Selling-Ansätze und überführen diese in 

erfolgreiche Abschlüsse

Inhalte

Für die erfolgreiche Beratung von Servicekunden wird gleichermaßen Fachkompetenz wie Vertriebskompetenz gefordert. Diese wichtigen 
Kompetenzfelder sowie weiterführende Kenntnisse werden durch den Entwicklungsweg ŒZertifizierte(r) ServiceBeraterIn• vermittelt. Hierbei 
führen die KernModule die ServiceBeraterInnen zum Abschluss eines erfolgreichen KompetenzNachweises.   

Mit Persönlichkeit verkaufen 
Teil 1 … Aus  Überzeugung zum Abschluss 

Modul 1A 

Mit Persönlichkeit verkaufen 
Teil 2 … Schwierige Situationen meistern 

Modul 1B 

Service rund ums Girokonto Modul 2 

Absicherung und Vorsorge für 
Servicekunden 

Modul 3 

Geldanlagen … Festigung der Kunden-
beziehung 

Modul 4 

Wünsche finanzieren und realisieren Modul 5 

KompetenzNachweis

ŒZert i f iz ierte(r )  ServiceBeraterIn•

Karlsruhe Buchungs-Nr.  Modul

Modul 1  Mit Persönlichkeit verkaufen

� Modul 1A: Mit Persönlichkeit verkaufen
Teil 1 … Aus  Überzeugung zum Abschluss 

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Web-based-Training ŒBeratungskompetenz in der Praxis Teil 1•
� Wissenscheck
� Transferaufgaben 
Präsenzphase
� Selbstverständnis als Verkäufer … Persönlichkeit und Verkauf
� Signalerkennung und aktive Ansprache
� Gesprächsstruktur und Verkaufshilfen
� Erste Schritte von der Teilbedarfsberatung zum ganzheitlichen Beratungsansatz
� Abschlussorientierung und Methoden beim Abschluss

� Modul 1B: Mit Persönlichkeit verkaufen
Teil 2 … Schwierige Situationen meistern 

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Web-based-Training ŒBeratungskompetenz in der Praxis Teil 2•
� Wissenscheck
� Transferaufgaben 
Präsenzphase
� Verkauf in schwierigen Situationen 
� Preisgespräche 
� Professioneller und kundenorientierter Umgang mit Reklamationen
� Einwände und Einwandbehandlung 
� Beratungstraining

Mitglieder-Preis A + B                    Preis A + B 

€ 1.115,… € 1.225,…

02.02.…05.02.2010 PM101.10.9 1A

08.02.…10.02.2010 1B

20.04.…23.04.2010 PM101.10.5 1A

26.04.…28.04.2010 1B

04.05.…07.05.2010 PM101.10.6 1A

17.05.…19.05.2010  1B

28.06.…01.07.2010 PM101.10.7 1A

05.07.…07.07.2010 1B

14.09.…17.09.2010 PM101.10.8 1A

20.09.…22.09.2010 1B

Stuttgart Buchungs-Nr.  Modul

22.02.…25.02.2010 PM101.10.4 1A

08.03.…10.03.2010 1B

17.05.…20.05.2010 PM101.10.3 1A

07.06.…09.06.2010 1B
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Modul 5  Wünsche finanzieren und realisieren

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Studienbrief ŒWünsche finanzieren•
� Transferaufgaben 
� Wissenscheck
Präsenzphase
� Fachliche und rechtliche Grundlagen
� Einschätzung von Risiken im Privatkreditgeschäft
� Wichtige Bedarfsfelder beim Privatkreditgeschäft und Cross-Selling beim Privatkredit
� Aufbau eines strukturierten Kreditgesprächs
� Beratungstraining

31.05.…02.06.2010 PM104.10.5
14.07.…16.07.2010 PM104.10.6

06.09.…08.09.2010 PM104.10.7
04.10.…06.10.2010 PM104.10.4
01.12.…03.12.2010 PM104.10.8

Mitglieder-Preis                    Preis 

Karlsruhe Buchungs-Nummer

15.06.…17.06.2010 PM104.10.1
11.10.…13.10.2010 PM104.10.2

Stuttgart Buchungs-Nummer

€ 470,… € 515,…

Modul 2  Service rund ums Girokonto 

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Web-based-Training ŒDrehscheibe Girokonto•
� Wissenscheck
� Transferaufgaben zu obigen Inhalten
Präsenzphase
� Fachliche und rechtliche Grundlagen
� Girokonto als Mittelpunkt der Kundenbeziehung 
� Wichtige Bedarfsfelder bei der Girokontoeröffnung und 

Cross-Selling beim Girokonto
� Aufbau einer strukturierten Girokontoeröffnung 
� Beratungstraining

23.02.…26.02.2010 PM103.10.7
03.05.…06.05.2010 PM103.10.8
08.06.…11.06.2010 PM103.10.9
20.07.…23.07.2010 PM103.10.6
27.09.…30.09.2010 PM103.10.10

Mitglieder-Preis                    Preis 

Karlsruhe Buchungs-Nummer

22.03.…25.03.2010 PM103.10.1
28.06.…01.07.2010 PM103.10.4

Stuttgart Buchungs-Nummer

€ 645,… € 710,…

Modul 3  Absicherung und Vorsorge für Servicekunden

Präsenzphase
� Sachversicherungen
� Risikoversicherungen
� Personenversicherungen

und Private Vorsorge
� Bausparvertrag

19.04.…23.04.2010 PM106.10.2
07.06.…11.06.2010 PM106.10.7
14.06.…18.06.2010 PM106.10.8
06.09.…10.09.2010 PM106.10.3
18.10.…22.10.2010 PM106.10.4

Mitglieder-Preis                    Preis 

Karlsruhe Buchungs-Nummer

26.04.…30.04.2010 PM106.10.9
26.07.…30.07.2010 PM106.10.5

Stuttgart Buchungs-Nummer

€ 500,… € 550,…

Modul 4  Geldanlagen … Festigung der Kundenbeziehung

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Web-based-Training ŒGeldanlage … Festigung der Kundenbeziehung•
� Wissenscheck
� Transferaufgaben zu obigen Inhalten
Präsenzphase
� Produktspezifische Kenntnisse (bankeigene Geldanlagen, festverzinsliche 

Wertpapiere, Investmentfonds, Zertifikate)
� Wichtige Bedarfsfelder bei der Geldanlage und Cross-Selling bei der Geldanlage 
� Aufbau eines strukturierten Geldanlagegesprächs 
� Beratungstraining

17.05.…21.05.2010 PM105.10.5
14.06.…18.06.2010 PM105.10.6
19.07.…23.07.2010 PM105.10.7
27.09.…01.10.2010 PM105.10.4
02.11.…06.11.2010 PM105.10.8

Mitglieder-Preis                    Preis 

Karlsruhe Buchungs-Nummer

03.05.…07.05.2010 PM105.10.1
06.09.…10.09.2010 PM105.10.3

Stuttgart Buchungs-Nummer

€ 750,… € 825,…
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KompetenzNachweis    ŒZert i f iz ierte(r )  ServiceBeraterIn•

� Im KompetenzNachweis ŒZertifizierte(r) ServiceBeraterIn• werden 
neben der für das Aufgabenfeld notwendigen Fachkompetenz auch
Methoden-, Persönlichkeits- und Sozialkompetenz beurteilt.

� Die Leistungen werden in unterschiedlichen Prüfformen differenziert 
ermittelt und bewertet. 

� Bei erfolgreichem Abschluss erhält der/die TeilnehmerIn den Titel 
ŒZertifizierte(r) ServiceBeraterIn•.

� Für die Teilnahme am KompetenzNachweis ŒZertifizierte(r) ServiceBeraterIn• 
gibt es keine besonderen Voraussetzungen.

Stuttgart Buchungs-Nummer

14.04.2010 PM01.10.4

20.07.2010 PM01.10.8

21.07.2010 PM01.10.18

15.11.2010 PM01.10.10

16.11.2010 PM01.10.12

Karlsruhe Buchungs-Nummer

08.06.2010 PM01.10.17

09.06.2010 PM01.10.7

27.07.2010 PM01.10.19

28.07.2010 PM01.10.9

14.10.2010 PM01.10.11

15.10.2010 PM01.10.15

15.11.2010 PM01.10.21

16.11.2010 PM01.10.20

07.12.2010 PM01.10.16

08.12.2010 PM01.10.14

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 470,… € 515,…
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Mitglieder-Paket-Preis* Paket-Preis *                  

€ 2.570,… € 2.830,…
*Paket-Preise ohne KompetenzNachweis

Termin Buchungs-Nr.

22.02.…25.02.2010 PM101.10.4

08.03.…10.03.2010 

22.03.…25.03.2010 PM103.10.1

26.04.…30.04.2010 PM106.10.9

03.05.…07.05.2010 PM105.10.1

15.06.…17.06.2010 PM104.10.1

PA KE T  1

Termin Buchungs-Nr.

17.05.…20.05.2010 PM101.10.3

07.06.…09.06.2010  

28.06.…01.07.2010 PM103.10.4

26.07.…30.07.2010 PM106.10.5

06.09.…10.09.2010 PM105.10.3

11.10.…13.10.2010 PM104.10.2

PA KE T  2

Modul 1A
Modul 1B

Modul 2

Modul 3

Modul 4

Modul 5

Stuttgart 

Termin Buchungs-Nr.

02.02.…05.02.2010 PM101.10.9

08.02.…10.02.2010 

23.02.…26.02.2010 PM103.10.7

19.04.…23.04.2010 PM106.10.2

17.05.…21.05.2010 PM105.10.5

31.05.…02.06.2010 PM104.10.5

PA KE T  1

Termin Buchungs-Nr.

20.04.…23.04.2010 PM101.10.5

26.04.…28.04.2010 

03.05.…06.05.2010 PM103.10.8

07.06.…11.06.2010 PM106.10.7

14.06.…18.06.2010 PM105.10.6

14.07.…16.07.2010 PM104.10.6

PA KE T  2

Termin Buchungs-Nr.

04.05.…07.05.2010 PM101.10.6

17.05.…19.05.2010 

08.06.…11.06.2010 PM103.10.9

14.06.…18.06.2010 PM106.10.8

19.07.…23.07.2010 PM105.10.7

06.09.…08.09.2010 PM104.10.7

PA KE T  3

Termin Buchungs-Nr.

28.06.…01.07.2010 PM101.10.7

05.07.…07.07.2010  

20.07.…23.07.2010 PM103.10.6

06.09.…10.09.2010 PM106.10.3

27.09.…01.10.2010 PM105.10.4

04.10.…06.10.2010 PM104.10.4

PA KE T  4

Termin Buchungs-Nr.

14.09.…17.09.2010 PM101.10.8

20.09.…22.09.2010  

27.09.…30.09.2010 PM103.10.10

18.10.…22.10.2010 PM106.10.4

02.11.…06.11.2010 PM105.10.8

01.12.…03.12.2010 PM104.10.8

PA KE T  5

Modul 1A
Modul 1B

Modul 2

Modul 3

Modul 4

Modul 5

Karlsruhe

Modul 1A
Modul 1B

Modul 2

Modul 3

Modul 4

Modul 5

Jetzt als Paket 

günstiger buchen!

Einzelbuchung der Module ist möglich. 
Die Preise entnehmen Sie bitte der 
Beschreibung der jeweiligen Module.
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VR-FinanzPlanerIn (HfWU)

Zielgruppe
MitarbeiterInnen PrivatkundenBetreuung

Zielsetzung/Nutzen
VR-FinanzPlanerInnen (HfWU) ƒ 
� sind fachkompetent in den wichtigsten Themenfeldern

Steuern, Erbrecht, Vorsorge, Wertpapiere, Investmentprodukte 
sowie in den Bereichen VWL und WpHG

� besitzen ein tragfähiges Fundament aus verkäuferischen 
Kompetenzen, ausgerichtet auf die VR-FinanzPlanung und 
damit den ganzheitlichen Beratungsansatz

� sind dadurch sicher im Umgang mit Kunden
� sind BeraterInnen mit Profil

Inhalte

Der VR-FinanzPlaner (HfWU) ist die maßgeschneiderte Qualifizierung im Segment PrivatkundenBetreuung. Die TeilnehmerInnen professio-
nalisieren ihre Fach- und Methodenkenntnisse im Rahmen der VR-FinanzPlanung. Dieser Qualifizierungsweg mit dem abschließenden 
KompetenzNachweis erfüllt die hohen Anforderungen der Hochschule für Wirtschaft und Umwelt Nürtingen-Geislingen.  

Ganzheitliche Beratung … Finanzplanungs-
training 

Modul 1A 

Modul 1B 

Rahmenbedingungen für erfolgreiche 
FinanzPlanung 

Modul 2 

Erbrecht und Steuern für Finanz-
PlanerInnen 

Modul 3 

Assets in der FinanzPlanung … Produkte der
Risikoklasse 3 

Modul 4 

Investmentprodukte in der FinanzPlanung Modul 5 

VorsorgePlanung Modul 6 

KompetenzNachweis

ŒVR-FinanzPlanerIn (HfWU)•

Jede(r) erfolgreiche TeilnehmerIn am 
KompetenzNachweis erhält das Hochschulzertifikat
ŒVR-FinanzPlanerInnen (HfWU)•.

Modul 1  Ganzheitliche Beratung … Finanzplanungstraining 

� Modul 1A
Präsenzphase
� Strukturierte und gesamtbedarfsorientierte Betrachtung der Kundensituation
� Reflexion des eigenen Verkaufs- und Abschlussverhaltens
� Aufbau und Absicherung einer dauerhaft guten Kundenbeziehung 

und Kundenzufriedenheit
� Beratungstraining mit VR-FinanzPlan oder bankindividuellen Beratungshilfen

� Modul 1B
Präsenzphase
� Erfahrungsaustausch
� Reflexion des Umsetzungserfolges
� Umsetzungstipps
� Beratungstraining 

Mitglieder-Preis A + B                    Preis A + B 

€ 790,… € 869,…

Stuttgart Buchungs-Nr.  Modul

Karlsruhe Buchungs-Nr.  Modul

26.01.…29.01.2010 PM107.10.8 1 A

24.03.2010 1 B

04.05.…07.05.2010 PM107.10.4 1 A

16.06.2010 1 B

21.09.…24.09.2010 PM107.10.5 1 A

10.11.2010 1 B

23.02.…26.02.2010 PM107.10.9    1 A

14.04.2010 1 B

12.07.…15.07.2010 PM107.10.6   1 A

08.09.2010 1 B

13.09.…16.09.2010 PM107.10.7    1 A

18.11.2010 1 B
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Modul 2  Rahmenbedingungen für erfolgreiche FinanzPlanung

Mitglieder-Preis                    Preis 

03.03.…05.03.2010 PM110.10.1
19.05.…21.05.2010 PM110.10.3
04.10.…06.10.2010 PM110.10.4

Karlsruhe Buchungs-Nummer

24.03.…26.03.2010 PM110.10.2
01.09.…03.09.2010 PM110.10.5
08.11.…10.11.2010 PM110.10.6

Stuttgart Buchungs-Nummer

€ 460,… € 506…

Modul 3  Erbrecht und Steuern für FinanzPlanerInnen 

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Web-based-Trainings ŒErbrecht• und ŒEinkommensteuer•
� Wissenscheck
Präsenzphase
� Einkommensteuerrecht
� Erbschafts- und Schenkungsrecht
� Familien- und Erbrecht
� Ansatzpunkte für die aktive Kundenberatung aufgrund 

dieser rechtlichen Situationen

Mitglieder-Preis                    Preis 

12.04.…14.04.2010 PM111.10.1
17.06.…19.06.2010 PM111.10.2
18.10.…20.10.2010 PM111.10.4

Karlsruhe Buchungs-Nummer

19.04.…21.04.2010 PM111.10.3
15.09.…17.09.2010 PM111.10.5
15.11.…17.11.2010 PM111.10.6

Stuttgart Buchungs-Nummer

€ 450,… € 495,…

Modul 4  Assets in der FinanzPlanung … Produkte der Risikoklasse 3

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Web-based-Trainings ŒAnlage in Rentenwerten• und ŒAnlage in Zertifikaten•
� Studienbrief ŒAnlage in Standardaktien•
� Wissenscheck
Präsenzphase
� Europäische verzinsliche Wertpapiere 
� Strukturierte Anleihen und Zertifikate der Risikoklasse 3
� Rentenwert- und Rentenmarktanalyse
� Beratung und Verkauf von Aktien; Handelssegmente und -usancen
� Grundlagen der fundamentalen und technischen Aktienanalyse
� Beratungs- und Vertriebstraining 

Mitglieder-Preis                    Preis 

03.05.…08.05.2010 PM112.10.1
12.07.…17.07.2010 PM112.10.3
22.11.…27.11.2010 PM112.10.4

Karlsruhe Buchungs-Nummer

07.06.…12.06.2010 PM112.10.2
11.10.…16.10.2010 PM112.10.5
06.12.…11.12.2010 PM112.10.6

Stuttgart Buchungs-Nummer

€ 1.100,… € 1.210,…

Modul 5  Investmentprodukte in der FinanzPlanung

Onlinephase
� Studienbrief ŒAnlage in Investmentfonds•
Präsenzphase
� Deutsche, europäische und weltweite Wertpapierfonds bis Risikoklasse 3
� Offene Immobilienfonds
� Steuerliche Aspekte der Fondsanlage
� Vermögensstrukturierung und Kennzahlen für den Fondsvergleich

Mitglieder-Preis                    Preis 

20.05.…21.05.2010 PM113.10.2
29.07.…30.07.2010 PM113.10.4
06.12.…07.12.2010 PM113.10.5

Karlsruhe Buchungs-Nummer

28.06.…29.06.2010 PM113.10.3
08.11.…09.11.2010 PM113.10.6
12.01.…13.01.2011   PM 113.10.7

Stuttgart Buchungs-Nummer

€ 460,… € 506,…

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Web-based-Training ŒGeschäftspolitische Aspekte•
� Studienbrief ŒGrundlagen Recht•
� Wissenscheck
Präsenzphase
� Geschäftspolitische Aspekte
� Steuerung-, Kosten- und Ertragsaspekte
� Anlagenrelevante gesamtwirtschaftliche Zusammenhänge und Auswirkungen

geldpolitischer Entscheidungen auf die Beratung
� Rechtliche und institutionelle Rahmenbedingungen in der Anlageberatung
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Modul 6  VorsorgePlanung

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Studienbrief ŒPrivate Vorsorge•
� Web-based-Training ŒVR-VorsorgeStatus•
� Wissenscheck
Präsenzphase
� Vertiefungswissen Œprivate Altersvorsorge•
� Aspekte privater Risikovorsorge
� Aktuelles Leistungsspektrum des Genossenschaftlichen Finanzverbundes 

im Bereich Œprivate Vorsorge•
� Beratungs- und Vertriebstraining

Mitglieder-Preis                    Preis 

09.06.…11.06.2010 PM114.10.2
06.09.…08.09.2010 PM114.10.4

15.12.…17.12.2010 PM114.10.5

Karlsruhe Buchungs-Nummer

07.07.…09.07.2010 PM114.10.3
10.11.…12.11.2010 PM114.10.6

24.01.…26.01.2011 PM 114.10.7

Stuttgart Buchungs-Nummer

€ 560,… € 616,…

Mitglieder-Paket-Preis* Paket-Preis *                  

€ 3.330,… € 3.660,…
*Paket-Preis ohne KomeptenzNachweis 
und Techniktraining

Termin Buchungs-Nr.

23.02.…26.02.2010 PM107.10.9

14.04.2010

24.03.…26.03.2010 PM110.10.2

19.04.…21.04.2010 PM111.10.3

07.06.…12.06.2010 PM112.10.2

28.06.…29.06.2010 PM113.10.3

07.07.…09.07.2010  PM114.10.3

PA KE T  1

Termin Buchungs-Nr.

12.07.…15.07.2010 PM107.10.6

08.09.2010 

01.09.…03.09.2010 PM110.10.5

15.09.…17.09.2010 PM111.10.5        

11.10.…16.10.2010 PM112.10.5

08.11.…09.11.2010 PM113.10.6

10.11.…12.11.2010 PM114.10.6

PA KE T  2

Termin Buchungs-Nr.

13.09.…16.09.2010 PM107.10.7

18.11.2010 

08.11.…10.11.2010 PM110.10.6

15.11.…17.11.2010 PM111.10.6

06.12.…11.12.2010 PM112.10.6

12.01.…13.01.2011 PM113.10.7

24.01.…26.01.2011 PM114.10.7

PA KE T  3

Modul 1A
Modul 1B

Modul 2

Modul 3

Modul 4

Modul 5

Modul 6

Stuttgart 

Termin Buchungs-Nr.

26.01.…29.01.2010 PM107.10.8

24.03.2010  

03.03.…05.03.2010 PM110.10.1

12.04.…14.04.2010 PM111.10.1

03.05.…08.05.2010 PM112.10.1

20.05.…21.05.2010 PM113.10.2

09.06.…11.06.2010 PM114.10.2

PA KE T  1

Termin Buchungs-Nr.

04.05.…07.05.2010 PM107.10.4

16.06.2010 

19.05.…21.05.2010 PM110.10.3

17.06.…19.06.2010 PM111.10.2

12.07.…17.07.2010 PM112.10.3

29.07.…30.07.2010 PM113.10.4

06.09.…08.09.2010 PM114.10.4

PA KE T  2

Termin Buchungs-Nr.

21.09.…24.09.2010 PM107.10.5

10.11.2010 

04.10.…06.10.2010 PM110.10.4

18.10.…20.10.2010 PM111.10.4

22.11.…27.11.2010 PM112.10.4

06.12.…07.12.2010 PM113.10.5

15.12.…17.12.2010 PM114.10.5

PA KE T  3

Modul 1A
Modul 1B

Modul 2

Modul 3

Modul 4

Modul 5

Modul 6

Karlsruhe

Jetzt als Paket 

günstiger buchen!Einzelbuchung der Module ist möglich. 
Die Preise entnehmen Sie bitte der Beschreibung 
der jeweiligen Module.

Für Ihre Notizen!

Priv atkundengeschäft KernModule VR-FinanzPlanung

01 MARKT Bank BWGV    12.07.2009  19:48 Uhr  Seite 23



Priv atkundengeschäft KernModule VR-FinanzPlanung24
M

A
R

K
T

 B
A

N
K

I

Optionaler KompetenzNachweis    ŒZert i f iz ierte(r )  VorsorgeBeraterIn•

Mitglieder-Preis                    Preis 

21.09.2010 PM07.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

10.11.2010 PM07.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 400,… € 440,…

Dieser KompetenzNachweis bildet eine (optionale) Vorstufe zum KompetenzNachweis ŒVR-FinanzPlanerIn (HfWU)• 
und zertifiziert im Bereich ŒPrivate Vorsorge• und ŒVR-VorsorgeStatus•. 
Die TeilnehmerInnen haben so die Möglichkeit, ihr Wissen und ihre Fähigkeiten im wichtigen Bedarfsfeld 
ŒAltersvorsorge• zu zertifizieren. Fachliche Grundlage ist das Modul 6 VorsorgePlanung.

Zielgruppe
MitarbeiterInnen, die ihr Wissen und ihre Fähigkeiten rund um das Bedarfsfeld 
ŒAltersvorsorge• und den VR-VorsorgeStatus zertifizieren möchten.

Zielsetzung/Nutzen
Zertifizierte VorsorgeBeraterInnen beraten ihre Kunden im Bedarfsfeld Œprivate Altersvorsorge• 
umfassend, strukturiert und lösungsorientiert.

Inhalte
� Im KompetenzNachweis ŒZertifizierte(r) VorsorgeBeraterIn• werden neben der

für das Aufgabenfeld notwendigen Fachkompetenz auch Methoden-, 
Persönlichkeits- und Sozialkompetenz beurteilt.

� Die Leistungen werden in unterschiedlichen Prüfformen differenziert ermittelt 
und bewertet.

� Bei erfolgreichem Abschluss erhält der/die TeilnehmerIn den Titel ŒZertifizierte(r) 
VorsorgeBeraterIn•.

� Für die Teilnahme am KompetenzNachweis ŒZertifizierte(r) VorsorgeBeraterIn• 
gibt es keine besonderen Voraussetzungen.

KompetenzNachweis    ŒVR-FinanzPlanerIn (HfWU)•

� Im KompetenzNachweis ŒVR-FinanzPlanerIn (HfWU)• werden 
neben der für das Aufgabenfeld notwendigen Fachkompetenz auch 
Methoden-, Persönlichkeits- und Sozialkompetenz beurteilt. 

� Die Leistungen werden in unterschiedlichen Prüfformen differenziert 
ermittelt und bewertet. 

� Der erfolgreiche Abschluss der Qualifizierung berechtigt dazu, folgenden 
Titel zu führen: VR-FinanzPlanerIn … zertifiziert durch die Hochschule für 
Wirtschaft und Umwelt Nürtingen-Geislingen. 

� Voraussetzung für die Teilnahme am Kompetenznachweis ŒVR-FinanzPlanerIn 
(HfWU)• ist der erfolgreiche Abschluss des KompetenzNachweisesŒZertifizierte(r)´
ServiceBeraterIn• bzw. ŒRetailgeschäft•. 

Techniktraining Beratung und Verkauf

Durch dieses Training werden die Software-gestützte ganzheitliche Beratung 
mit der agree® Beratung und der Verkauf in der Praxis optimiert.

Inhalt
� Techniktraining agree® Beratung und Verkauf

Mitglieder-Preis                    Preis 

18.03.2010 PM109.10.1
11.11.2010 PM109.10.2

Stuttgart Buchungs-Nummer

€ 450,… € 495,…

Karlsruhe Buchungs-Nummer

22.06.2010 PM02.10.7

23.06.2010 PM02.10.8

29.09.2010 PM02.10.14

30.09.2010 PM02.10.15

10.02.2011   PM02.10.4

Stuttgart Buchungs-Nummer

22.07.2010 PM02.10.17

23.07.2010 PM02.10.13

16.12.2010 PM02.10.16

17.12.2010 PM02.10.11

13.01.2011   PM02.11.1

14.01.2011   PM02.11.2

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 690,… € 759,…

Bei gleichzeitiger Buchung
von Modul 1 A/B reduziert
sich der Mitglieder-Preis auf 
€ 350,…

Bei gleichzeitiger Buchung
von Modul 1 A/B reduziert
sich der Nicht-Mitglieder-
Preis auf € 395,…
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14.06.…18.06.2010 PM130.10.1
18.10.…22.10.2010 PM130.10.4

Stuttgart Buchungs-Nummer

Modul 2  Assets in der Vermögensplanung … Produkte der Risikoklasse 4

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Studienbriefe ŒAnlage in speziellen Aktienwerten•, ŒAnlage bei Verbundpartnern 

im Ausland• und ŒGeschlossene Fonds, Beteiligungen•
� Wissenscheck
Präsenzphase
� Anlage in Fremdwährungsanleihen
� Spezielle Aktienwerte
� Spezielle Zertifikate
� Spezielle Fonds
� Beteiligungen

Mitglieder-Preis                    Preis 

25.01.…29.01.2010 PM130.10.2
19.07.…23.07.2010 PM130.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 930,… € 1.023,…

10.05.…12.05.2010 PM129.10.1
04.10.…06.10.2010 PM129.10.4

Stuttgart Buchungs-Nummer

Modul 1  Grundlagen der privaten Vermögensplanung

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Studienbrief ŒMarktstrategische Ausrichtung im Geschäftsfeld Wertpapierbetreuung•
� Wissenscheck
Präsenzphase
� Grundlagen der privaten Vermögensplanung
� Volkswirtschaftliche Gesprächskompetenz
� Steuerliche Aspekte
� Rechtsfragen in der Vermögensplanung

Mitglieder-Preis                    Preis 

18.01.…20.01.2010 PM129.10.2
14.07.…16.07.2010 PM129.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 570,… € 627,…

VR-VermögensPlaner (HfWU)

Zielgruppe
MitarbeiterInnen vermögende Privatkundenbetreuung

Zielsetzung/Nutzen
VR-VermögensPlanerInnen (HfWU) ƒ
� bewegen sich in den relevanten Fachthemen:

Assetklassen, Vorsorge- und Risikoplanung sowie 
Estate Planning,

� leisten ein professionelles Assetmanagement,
� sind erste Ansprechpartner für ihre Kunden in allen 

Vermögensfragen.

Inhalte

Der VR-VermögensPlaner (HfWU) ist die maßgeschneiderte Qualifizierung im Segment Œvermögende Privatkundenbetreuung•. Die Teilneh-
merInnen professionalisieren ihre Fach- und Methodenkenntnisse im Rahmen der VR-VermögensPlanung. Dieser Qualifizierungsweg mit dem 
abschließenden KompetenzNachweis erfüllt die hohen Anforderungen der Hochschule für Wirtschaft und Umwelt Nürtingen-Geislingen. 

Grundlagen der privaten Vermögens-
planung 

Modul 1 

Assets in der Vermögensplanung … 
Produkte der Risikoklasse 4 

Modul 2 

Vorsorge- und Risikomanagement und erfolg-
reiches Assetmanagement 

Modul 3 

Estate Planning Modul 4 

VR-VermögensPlanung Modul 5 

KompetenzNachweis

ŒVR-VermögensPlanerIn (HfWU)•

Voraussetzung für das Hochschulzertifikat 
ŒVR-VermögensplanerIn•:
� KompetenzNachweis VR-VermögensPlanerIn (HfWU)
� KompetenzNachweis WohnbaufinanzierungsBeratung
� Fachwirt BankCOLLEG
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28.06.…02.07.2010 PM131.10.1
02.11.…06.11.2010 PM131.10.4

Stuttgart Buchungs-Nummer

Modul 3  Vorsorge- und Risikomanagement und erfolgreiches Assetmanagement

Onlinephase
� Standortbestimmung
� Studienbriefe ŒBesondere Versicherungsformen• und ŒPortfoliomanagement•
� Wissenscheck
Präsenzphase
� Vorsorge- und Risikomanagement
� Steuerliche Aspekte der Vermögensplanung
� Erfolgreiches Assetmanagement

Mitglieder-Preis                    Preis 

08.02.…12.02.2010 PM131.10.2
06.09.…10.09.2010 PM131.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€  810,… € 891,…

16.09.…17.09.2010 PM132.10.1
29.11.…30.11.2010 PM132.10.4

Stuttgart Buchungs-Nummer

Modul 4  Estate Planning

Präsenzphase
� Estate Planning
� Erbrecht
� Steuerliche Aspekte der Nachfolge
� Erbschaftsteuerreform
� Stiftungen
� Spezialwissen für Firmenkunden

Mitglieder-Preis                    Preis 

08.03.…09.03.2010 PM132.10.2
05.10.…06.10.2010 PM132.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€  410,… € 451,…

11.10.…13.10.2010 PM133.10.1
01.12.…03.12.2010 PM133.10.6

Stuttgart Buchungs-Nummer

Modul 5  VR-VermögensPlanung

Präsenzphase
� Phasen der Vermögensplanung
� Betreuungstraining

Mitglieder-Preis                    Preis 

15.03.…17.03.2010 PM133.10.2
08.11.…10.11.2010 PM133.10.5

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€  570,… € 627,…

Priv atkundengeschäft KernModule VR-VermögensPlanung26
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Für Ihre Notizen!
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KompetenzNachweis  ŒVR-VermögensPlanerIn (HfWU)•

� Im KompetenzNachweis ŒVR-VermögensPlanerIn (HfWU)• werden 
neben der für das Aufgabenfeld notwendigen Fachkompetenz auch 
Methoden-, Persönlichkeits- und Sozialkompetenz beurteilt. 

� Die Leistungen werden in unterschiedlichen Prüfformen differenziert 
ermittelt und bewertet.

� Der erfolgreiche Abschluss der Qualifizierung sowie der Abschluss 
ŒFachwirtIn BankCOLLEG• berechtigen dazu, den folgenden Titel zu 
führen: VR-VermögensPlanerIn … zertifiziert durch die Hochschule 
für Wirtschaft und Umwelt Nürtingen-Geislingen

� Voraussetzung für die Teilnahme am Kompetenznachweis 
ŒVR-VermögensPlanerIn (HfWU)• ist der erfolgreiche Abschluss des 
KompetenzNachweises ŒVR-FinanzPlanerIn (HfWU)• oder ŒPrivatkunden-
Beratung•. 

Für Ihre Notizen!

Karlsruhe Buchungs-Nummer

25.11.2010 PM06.10.3

26.11.2010 PM06.10.4

Stuttgart Buchungs-Nummer

22.11.2010 PM06.10.7

23.11.2010 PM06.10.8

Mitglieder-Preis                    Preis 

€  690,… € 759,…

Mitglieder-Paket-Preis* Paket-Preis *                  

€ 2.965,… € 3.260,…
*Paket-Preis ohne KomeptenzNachweis 

Termin Buchungs-Nr.

10.05.…12.05.2010 PM129.10.1

14.06.…18.06.2010 PM130.10.1

28.06.…02.07.2010 PM131.10.1

16.09.…17.09.2010 PM132.10.1

11.10.…13.10.2010 PM133.10.1

PA KE T  1

Modul 1

Modul 2

Modul 3

Modul 4

Modul 5

Stuttgart 

Termin Buchungs-Nr.

18.01.…20.01.2010 PM129.10.2

25.01.…29.01.2010 PM130.10.2

08.02.…12.02.2010 PM131.10.2

08.03.…09.03.2010 PM132.10.2

15.03.…17.03.2010 PM133.10.2

PA KE T  1

Termin Buchungs-Nr.

04.10.…06.10.2010 PM129.10.4

18.10.…22.10.2010 PM130.10.4

02.11.…06.11.2010 PM131.10.4

29.11.…30.11.2010 PM132.10.4

01.12.…03.12.2010 PM133.10.6

PA KE T  2

Termin Buchungs-Nr.

14.07.…16.07.2010 PM129.10.3

19.07.…23.07.2010 PM130.10.3

06.09.…10.09.2010 PM131.10.3

05.10.…06.10.2010 PM132.10.3

08.11.…10.11.2010 PM133.10.5

PA KE T  2

Modul 1

Modul 2

Modul 3

Modul 4

Modul 5

Karlsruhe

Jetzt als Paket 

günstiger buchen!

Einzelbuchung der Module ist 
möglich. Die Preise entnehmen 
Sie bitte der Beschreibung der 
jeweiligen Module.

Im Angebot ab 2011      Techniktraining VR-VermögensPlanung 

Durch dieses Training wird die Software-gestützte VermögensPlanung optimiert.

01 MARKT Bank BWGV    12.07.2009  19:49 Uhr  Seite 27



Priv atkundengeschäft KernModule WohnbaufinanzierungsBeratung28
M

A
R

K
T

 B
A

N
K

I
Zertifizierte(r) WohnbaufinanzierungsBeraterIn

Zielgruppe
MitarbeiterInnen, die Kunden in der Wohnbaufinanzierung ganz-
heitlich beraten oder neu in diesem Beratungsfeld tätig werden.

Zielsetzung/Nutzen
Zertifizierte WohnbaufinanzierungsBeraterInnen ƒ
� überzeugen ihre Kunden durch Fach- und Methodenkompetenz 

in den Beratungsgesprächen
� entwickeln passgenaue Finanzierungskonzepte für ihre Kunden
� beraten eigenverantwortlich und abschlussorientiert
� sind sicher im Umgang mit Kunden
� verkaufen mit Persönlichkeit und gewinnen durch ihre 

Sozialkompetenz

Inhalte

Immobilienkunden erwarten von ihrer Bank eine individuelle und innovative Beratung, die sämtliche Aspekte der Wohnbaufinanzierung 
berücksichtigt. Der/Die Zertifizierte(r) WohnbaufinanzierungsBeraterIn wird diesem Kundenanspruch gerecht.    

Ganzheitliche Beratung … 
Finanzplanungstraining 

Modul 1A 

Modul 1B 

Wohnbaufinanzierung … Aufbau und 
Beratung 

Modul 2 

Besicherung von Wohnbaufinanzierungen Modul 3 

Beleihungswertermittlung in der Wohn-
baufinanzierung 

Modul 4 

Innovative Finanzierungsmöglichkeiten Modul 5 

KompetenzNachweis

ŒZert i f iz ierte(r )  Wohnbauf inanzierungs-
BeraterIn• 

Modul 1  Ganzheitliche Beratung … Finanzplanungstraining 

� Modul 1A
Präsenzphase
� Strukturierte und gesamtbedarfsorientierte Betrachtung der Kundensituation
� Reflexion des eigenen Verkaufs- und Abschlussverhaltens
� Aufbau und Absicherung einer dauerhaft guten Kundenbeziehung 

und Kundenzufriedenheit
� Beratungstraining mit VR-FinanzPlan oder bankindividuellen Beratungshilfen

� Modul 1B
Präsenzphase
� Erfahrungsaustausch
� Reflexion des Umsetzungserfolges
� Umsetzungstipps
� Beratungstraining 

Mitglieder-Preis A + B                    Preis A + B 

€  790,… € 869,…

Stuttgart Buchungs-Nr.  Modul

Karlsruhe Buchungs-Nr.  Modul

26.01.…29.01.2010 PM107.10.8 1 A

24.03.2010 1 B

04.05.…07.05.2010 PM107.10.4 1 A

16.06.2010 1 B

21.09.…24.09.2010 PM107.10.5 1 A

10.11.2010 1 B

23.02.…26.02.2010 PM107.10.9    1 A

14.04.2010 1 B

12.07.…15.07.2010 PM107.10.6   1 A

08.09.2010 1 B

13.09.…16.09.2010 PM107.10.7    1 A

18.11.2010 1 B

QualitätsPASS2010 Wohnbaufinanzierung  S. 40

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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Die TeilnehmerInnen sollten das Seminar ŒBesicherung 
von Wohnbaufinanzierung• besucht bzw. bereits 
entsprechende vertiefte Kenntnisse (BankCOLLEG, Selbst-
studium) erworben haben.

Bei diesem Seminar werden mindestens 
6 Monate Praxiserfahrung in der Beratung von 
Wohnbaufinanzierungen vorausgesetzt.

Modul 2  Wohnbaufinanzierung … Aufbau und Beratung

Onlinephase
� Kontaktforum
� Standortbestimmung 
� Web-based Training ŒWohnbaufinanzierung•
� Handlungsorientierte Aufgaben 
� Wissenscheck 
Präsenzphase
� Gestehungskosten, Finanzierungsbedarf und Kapitaldienstfähigkeit
� Finanzierungsmittel der Bank und der Verbundpartner 
� Absicherung von Risiken durch Versicherungen 
� Steuerliche Förderung von Wohneigentum
� Besonderheiten der Wohnbaufinanzierung 
� Beratungstraining Wohnbaufinanzierung Mitglieder-Preis                    Preis 

28.06.…03.07.2010 PM116.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

26.04.…01.05.2010 PM116.10.2
27.09.…02.10.2010 PM116.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€  820,… € 902,…

Modul 3 Besicherung von Wohnbaufinanzierungen

Onlinephase
� Kontaktforum 
� Standortbestimmung 
� Web-based Training ŒGrundpfandrechte•
� Handlungsorientierte Aufgaben 
� Wissenscheck 
Präsenzphase
� Grundbuch (Abteilung, Rang, Löschungsanspruch)
� Anforderung an eine Kreditbesicherung
� Grundpfandrechte als Kreditsicherheit in der praktischen Anwendung 
� Fallstudientraining

Mitglieder-Preis                    Preis 

13.09.…14.09.2010 PM117.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

24.06.…25.06.2010 PM117.10.2
21.10.…22.10.2010 PM117.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€  370,… € 407,…

Modul 4  Beleihungswertermittlung in der Wohnbaufinanzierung

Onlinephase
� Kontaktforum  
� Standortbestimmung 
� Web-based Training ŒBeleihungswertermittlung•
� Handlungsorientierte Aufgaben            
� Wissenscheck              
Präsenzphase
� Verfahren der Beleihungswertermittlung 
� Ermittlung des Beleihungswertes 
� Fallstudientraining

Mitglieder-Preis                    Preis 

07.10.…08.10.2010 PM118.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

12.07.…13.07.2010 PM118.10.2
11.11.…12.11.2010 PM118.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€  370,… € 407,…

Modul 5  Innovative Finanzierungsmöglichkeiten

Onlinephase
� Kontaktforum
� Standortbestimmung
� Web-based Training ŒInnovative Finanzierungsmöglichkeiten•
� Handlungsorientierte Aufgaben 
� Wissenscheck

Präsenzphase
� Finanzinnovationen (Zinscaps, Forward-Darlehen, Währungskredite) 
� Besondere Finanzierungen 
� Sonderfälle bei der steuerlichen Förderung von Immobilien 
� Beratungstraining

Mitglieder-Preis                    Preis 

15.11…17.11.2010 PM119.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

28.07.…30.07.2010 PM119.10.2
01.12.…03.12.2010 PM119.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€  500,… € 550,…
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KompetenzNachweis  ŒWohnbauf inanzierungsBeratung•

� Im KompetenzNachweis ŒWohnbaufinanzierungsBeratung• werden neben 
der für das Aufgabenfeld notwendigen Fachkompetenz auch Methoden-, 
Persönlichkeits- und Sozialkompetenz beurteilt.

� Die Leistungen werden in unterschiedlichen Prüfformen differenziert 
ermittelt und bewertet.

� Bei erfolgreichem Abschluss erhält der/die TeilnehmerIn den Titel 
ŒZertifizierte(r) WohnbaufinanzierungsBeraterIn•.

� Voraussetzung für die Teilnahme am Kompetenznachweis ŒWohnbaufinanzierungs-
Beratung• ist der erfolgreiche Abschluss des KompetenzNachweises ŒZertifizierte(r) 
ServiceBeraterIn• oder ŒRetailgeschäft•.

Für Ihre Notizen!

Karlsruhe Buchungs-Nummer

02.09.2010 PM03.10.3

03.09.2010 PM03.10.4

Stuttgart Buchungs-Nummer

15.12.2010 PM03.10.1

16.12.2010 PM03.10.2

Mitglieder-Preis                    Preis 

€  645,… € 709,50 

Priv atkundengeschäft KernModule WohnbaufinanzierungsBeratung30
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Mitglieder-Paket-Preis* Paket-Preis *                  

€ 1.860,… € 2.050,…
*Paketpreis ohne Modul 1 A und 1 B sowie ohne 
KompetenzNachweis

Termin Buchungs-Nr.

28.06…03.07.2010 PM116.10.1 

13.09.…14.09.2010 PM117.10.1 

07.10.…08.10.2010 PM118.10.1   

15.11.…17.11.2010 PM119.10.1 

PA KE T  1

Modul 2

Modul 3

Modul 4

Modul 5

Stuttgart 

Termin Buchungs-Nr.

26.04.…01.05.2010 PM116.10.2

24.06.…25.06.2010 PM117.10.2

12.07.…13.07.2010 PM118.10.2

28.07.…30.07.2010 PM119.10.2

PA KE T  1

Termin Buchungs-Nr.

27.09.…02.10.2010 PM116.10.3

21.10.…22.10.2010 PM117.10.3

11.11.…12.11.2010 PM118.10.3

01.12.…03.12.2010 PM119.10.3

PA KE T  2

Modul 2

Modul 3

Modul 4

Modul 5

Karlsruhe

Jetzt als Paket 

günstiger buchen!

Einzelbuchung der Module ist 
möglich. Die Preise entnehmen 
Sie bitte der Beschreibung der 
jeweiligen Module.

01 MARKT Bank BWGV    12.07.2009  19:49 Uhr  Seite 30



31Priv atkundengeschäft SpezialModuleServiceBeratung

M
A

R
K

T
 B

A
N

K

I

SpezialModule
Privatkundengeschäft

E R G Ä N Z E N  &  V ER T I E F E N

Zielgruppe
MitarbeiterInnen in der ServiceBeratung, die ihre aktive Kunden-
ansprache professionalisieren wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Die MitarbeiterInnen erkennen Anlässe für aktive Kundenansprachen
und verfügen über eine umfassende Ansprachestrategie. Sie nutzen
diese Chancen zielorientiert zur Vertriebssteigerung. Sie können
schwierigen oder negativ eingestellten Kunden adäquat begegnen
und somit auch unangenehme Situationen entschärfen. 

Der Servicebereich bietet ideale Möglichkeiten für initiative Verkaufsgespräche. Wie aber ein solches Gespräch anfangen und aufbauen, um
das Interesse der Kunden wirklich zu wecken? Antworten darauf gibt die Veranstaltung ŒVertriebschance im Service•

Inhalte
� Ansatzpunkte zur Vertriebssteigerung
� Signalerkennung und -verwertung
� Initiative Kundenansprache
� Verhalten bei Reklamationen
� Umgang mit Einwänden

Stuttgart     Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  320,… € 350,…

17.06.…18.06.2010 PM313.10.1

Vertriebschance im Service
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Basisanalyse für Servicekunden

Zielgruppe
MitarbeiterInnen in der ServiceBeratung,
Wieder- und QuereinsteigerInnen.

Zielsetzung/Nutzen
Im intensiven Training lernen die TeilnehmerInnen die Teilbedarfs-
felder der Basisanalyse und deren Anwendung kennen. Darüber 
hinaus trainieren sie, Ansprachemöglichkeiten zu erkennen und im
Rahmen der Basisanalyse zu nutzen. 

Die Basisanalyse …die kleine Schwester der ganzheitlichen Beratung …
ist ein ideales Instrument, um im Service strukturierte, teilbedarfs-
orientierte Verkaufsgespräche zu führen. Sie dient als roter Faden 
im Kundengespräch. Die Abschlussquote im Servicebereich lässt sich
bei konsequentem Einsatz dieser Methodik deutlich verbessern. 

Inhalte
� Ganzheitlicher Ansatz in der ServiceBeratung
� Ansprachestrategie zur Basisanalyse
� Strukturierte Betrachtung der Kundensituation
� Ausbau der Methodenkompetenz
� Beratungstraining mit Beratungshilfe Basisanalyse

Stuttgart  Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  300,… € 330,…

14.06.…15.06.2010 PM315.10.1

Workshop … Die Kunden der Zukunft heute gewinnen

Zielgruppe
MitarbeiterInnen in der ServiceBeratung und/oder Mitarbeiter-
Innen, die für den Jugendmarkt verantwortlich sind.

Zielsetzung/Nutzen
Der eintägige Workshop liefert einen Überblick über die 
konzeptionellen Lösungen, die Genossenschaftsbanken zur 
Bearbeitungdes Jugendmarkts zur Verfügung stehen. 

Je früher die Bindung an eine Bank erfolgt, desto höher ist die Loyalität auch in späteren Jahren. Also in den Jahren, in denen Kunden in der
Regel die finanziellen Mittel für eine attraktive Geschäftsbeziehung zur Verfügung stehen. 

Inhalte
� Der Jugendmarkt: Besonderheiten und Aktuelles
� Jugendliche und Banken
� Das Jugendmarktkonzept der Genossenschaftsbanken
� Produkte im Jugendmarkt nach dem Lebensphasen-

modell
� Erfahrungsberichte und -austausch

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

02.11.2010 PM302.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  205,… € 225,…

Jugendmarkt … Beratertraining

Zielgruppe
MitarbeiterInnen in der ServiceBeratung, die Jugendliche beraten.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen trainieren, die richtigen Themen anzusprechen
und eine adäquate Gesprächsebene zu finden, um so Jugendliche
für sich zu gewinnen. Vor diesem Hintergrund gelingt es leichter,
Einwände gezielt zu entkräften und zu überzeugen. 

Jugendliche sind eine besondere Kundengruppe …sowohl im Hinblick auf die rechtlichen Rahmenbedingen als auch im Hinblick auf den Ver-
kauf und die Beratung. Da Jugendliche meist nur wenig Interesse an Bankprodukten haben, gilt es Wege zu erarbeiten, die den BeraterInnen
einen Zugang zu dieser Kundengruppe ermöglichen. 

Inhalte
� Die spezielle Ansprache von Jugendlichen
� Die individuelle Beratung von Jugendlichen
� Einwände der Jugendlichen kennen und 

nutzenbezogen argumentieren können
� Passende Lösungen für Jugendliche gestalten
� Training und Erfahrungsaustausch

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

03.11.2010 PM303.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  205,… € 225,…
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Telefonakquisition … Bei Anruf Termin

Zielgruppe
MitarbeiterInnen, die ihre telefonische Terminakquise strukturiert
und abschlussorientiert aufbauen wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Bei Anruf Termin …das ist erreichbar. Die TeilnehmerInnen erkennen
die telefonische Terminvereinbarung als Service für den Kunden. 
Sie erleben den Unterschied zwischen Œdrauflos plaudern mit dem 
netten Kunden• und einer gut vorbereiteten, strukturierten Termin-
vereinbarung. Sie stellen fest, dass es sich lohnt, positiv und moti-
viert an diese Aufgabe heranzugehen.

Der direkte Kontakt zwischen Kunde und Bank ist im Verdrängungs-
wettbewerb ein Vorteil, der immer entscheidender wird. Allerdings
muss unter den heutigen Wettbewerbsbedingungen dieser Kontakt
…der Gesprächstermin …aktiv durch die MitarbeiterInnen der Bank
hergestellt werden. Konkret heißt das: Telefonische Terminverein-
barung mit dem Ziel: Bei Anruf Termin!

Inhalte
� Professionelle Vorgehensweise bei der telefonischen 

Terminvereinbarung
� Von Beginn an eine positive Gesprächsatmosphäre 

schaffen
� Den Kundennutzen der Terminvereinbarung 

hervorheben
� Attraktive Aufhänger finden und im Telefonat nutzen
� Die typischen Fallstricke umgehen
� Vereinbarungen zielgerichtet treffen

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  210,… € 230,…

06.05.2010 PM301.10.2

04.05.2010 PM301.10.1

Investmentfonds im Service

Zielgruppe
MitarbeiterInnen in der ServiceBeratung.

Zielsetzung/Nutzen
Die MitarbeiterInnen kennen die Investmentfonds für die Service-
Beratung (Risikoklasse 2) und können bedarfsgerechte Anlage-
strategien für ihre Kunden entwickeln.

Investmentfonds sind aus der Produktpalette einer Bank nicht 
mehr wegzudenken. Je nach Kundenprofil gehören Investment-
fonds in bedarfsgerechte Anlagestrategien für die Kunden.

Inhalte
� Grundlagen zur Anlage in Investmentfonds 
� Investmentfonds – Grundprinzip und Rahmen-

bedingungen 
� Verschiedene Fondsarten der Risikoklasse 2
� Bedarfsgerechte Fondsangebote
� Konkrete Lösungen für die Themen Œvermögens-

wirksame Leistungen• und Œprivate Vorsorge• 
� Abwicklung und Dokumentation des Gesprächs

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  220,… € 240,…

23.09.2010 PM308.10.1

08.10.2010 PM308.10.2

Basiswissen Steuern

Zielgruppe
MitarbeiterInnen in der ServiceBeratung.

Zielsetzung/Nutzen
Durch die Auffrischung des steuerlichen Grundlagenwissens und 
die Erweiterung um aktuelle Steueränderungen wird die fachliche
Kompetenz der ServiceBerater untermauert. Mit steuerlichem Hin-
tergrundwissen lassen sich Kundenbedürfnisse schneller erkennen
und in Überleitungen umsetzen.

Das Thema ŒSteuern• gehört keineswegs nur in die gehobene 
Kundenberatung. Steuerthemen sind Vertriebsthemen und machen
somit auch nicht vor der ServiceBeratung halt. Mit steuerlichem 
Hintergrundwissen lassen sich Kundenbedürfnisse schneller er-
kennen und in Vertriebschancen umsetzen. Daneben untermauern
steuerliche Grundkenntnisse und aktuelles Wissen die fachliche
Kompetenz der ServiceBeraterInnen. 

Inhalte
� Grundlagen der Einkommensteuer
� Besteuerung von Kapitalanlagen
� Aktuelle Themen aus dem Steuerrecht
� Fallbeispiele

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  205,… € 225,…

11.10.2010 PM306.10.2

20.04.2010 PM306.10.1
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Basiswissen Recht

Zielgruppe
MitarbeiterInnen in der ServiceBeratung.

Zielsetzung/Nutzen
Die MitarbeiterInnen kennen die für die ServiceBeratung notwen-
digen rechtlichen Rahmenbedingungen.

Mit einem fundierten rechtlichen Hintergrundwissen lassen sich Kundenbedürfnisse schneller erkennen und in Vertriebschancen umsetzen. 
Daneben untermauern rechtliche Grundkenntnisse und aktuelles Wissen die fachliche Kompetenz der ServiceBerater. 

Inhalte
� Rechtliche Rahmenbedingungen in der 

ServiceBeratung
� Basiswissen zum Einkommensteuerrecht
� Basiswissen zum Familien- und Erbrecht
� Basiswissen zum Erbschaft- und Schenkungsrecht
� Aktuelle Entwicklung

Stuttgart      Buchungs-Nummer

28.06.2010 PM311.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  230,… € 250,…

Emotionaler verkaufen

Zielgruppe
MitarbeiterInnen in der ServiceBeratung.

Zielsetzung/Nutzen
Die MitarbeiterInnen lernen die verschiedenen Faktoren der Emo-
tionalität kennen und erfahren, wie man Emotionen zielgerichtet 
im Verkaufsgespräch einsetzen kann. Sie wecken dadurch bei den
Kunden positive Emotionen und nutzen diese für erfolgreiche Ab-
schlüsse. Sie steuern bewusst die eigenen Emotionen und setzen
diese zielgerichtet ein.

Die Kaufentscheidung von Kunden wird im Wesentlichen durch die
individuelle emotionale Einstellung beeinflusst. In der Praxis spielt
diese Erkenntnis eine wesentliche Rolle für die Kommunikation mit
unseren Kunden. So besteht die Chance, selbst preissensible Kunden
dauerhaft zu binden, ohne dass der Preis in den Vordergrund tritt.

Inhalte
� Emotionen im Verkauf – Verkaufsförderung 

oder Hindernis?
� Bewusste Steuerung der eigenen Emotionalität
� Visualisierung von Kundenwünschen als Basis 

für emotionale Verkaufsgespräche
� Gezielter Einsatz von Emotionen im Kunden-

gespräch …Entwicklung emotionaler Verkaufshilfen

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  450,… € 495,…

10.02.…11.02.2010 PM312.10.2

25.01.…26.01.2010 PM312.10.1

Techniktraining Beratung und Verkauf

Inhalt
� Techniktraining agree® Beratung und Verkauf

Durch dieses Training wird die Software-gestützte ganzheitliche Beratung mit der agree® Beratung und der Verkauf in der Praxis optimiert.

Mitglieder-Preis Preis                    

€  900,… € 990,…

Stuttgart Buchungs-Nummer

18.03.2010 PM109.10.1

11.11.2010 PM109.10.2
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QualitätsPASS 2010 … Produkte der Risikoklasse 3

Zielgruppe
MitarbeiterInnen, die bis WpHG Risikoklasse 3 beraten. 

Zielsetzung/Nutzen
Der QualitätsPASS2010 sichert umfassend aktuelles Wissen in
bankfachlichen, vor allem aber in steuerlichen und rechtlichen 
Themen.

Mit dem QualitätsPASS2010 … Produkte der Risikoklasse 3 … wird die Fachkompetenz auf einem aktuellen Niveau gehalten und dokumentiert.
Diese Veranstaltung stellt ein Update dar … Vorkenntnisse werden daher vorausgesetzt. Die Aktualität und Erweiterung der Fachkompetenz 
der MitarbeiterInnen sichert ein konstant hohes Beratungsniveau in Genossenschaftsbanken. 

Inhalte
� Anlageformen, deren Erfolg von Aktienkursen und 

Indexverläufen abhängt (bis Risikoklasse 3)
� Steuerliche Änderungen und deren praktische 

Umsetzung
� Rechtsfragen in der Anlageberatung
� Fremdwährungsabhängige Geldanlagen       
� Fallstudie

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  340,… € 374,…

12.10.…13.10.2010 PM322.10.2

01.03.…02.03.2010 PM322.10.1

Grundlagen der Wohnbaufinanzierung

Zielgruppe
PrivatkundenberaterInnen, die im Rahmen der ganzheitlichen 
Beratung immer auch mit Fragen der Immobilienfinanzierungen
konfrontiert sind.

Zielsetzung/Nutzen
Das Wissen rund um die Immobilienfinanzierung erweitern und 
so die Kompetenz im Rahmen der ganzheitlichen Beratung weiter
perfektionieren.
Zudem können durch Immobilienfinanzierungen und den damit 
verbundenen Chancen auf Cross-Selling Zusatzerträge generiert
werden. 

Kunden unterscheiden in einem Gespräch erst einmal nicht, ob der Berater/die Beraterin SpezialistIn in Anlage- oderFinanzierungsfragen 
ist! Auch wenn die Immobilienfinanzierung nicht zu den originären Aufgaben eines Privatkundenberaters gehört, so kann beispielsweise die 
Berechung des Finanzierungsbedarfs einer Immobilie im Rahmen einer ganzheitlichen Beratung sinnvoll und notwendig sein.  

Inhalte
� Grundlagen der Wohnbaufinanzierung
� Steuerliche Förderung von Wohneigentum
� Verbundpartner in der Wohnbaufinanzierung

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  470,… € 517,…

Termin wird noch veröffentlicht PM115

Termin wird noch veröffentlicht PM115

Die professionelle Fondsberatung

Zielgruppe
VermögensberaterInnen; qualifizierte KundenberaterInnen, die ihre
Erfolge im Fondsverkauf weiter steigern wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen können Investmentfonds und Kundendepots
analysieren und bewerten. Sie erarbeiten unter Ausschöpfung der
Möglichkeiten zur Steueroptimierung für den Kunden ertragreiche
Anlagestrategien.

Vermögende Kunden erwarten von ihren VermögensberaterInnen eine professionelle Fondsberatung, die bei der Analyse und Beratung 
individuelle Bedürfnisse und aktuelle Entwicklungen berücksichtigt. Dieses Seminar vermittelt neben Praxiswissen auch Argumentationshilfen
zur aktuellen Diskussion, wie z. B. über offene Immobilienfonds.

Inhalte
� Neue Entwicklungen auf dem Fondsmarkt 
� Offene Fonds im Vergleich zu Investmentzertifikaten 
� Analyse, Bewertung  und Vergleich von Fonds 

anhand aussagekräftiger Kennzahlen 
� Analyse von Depots mit Investmentfonds 
� Erfolgreiche Internettools für die Fondsberatung 
� Aufbau von Anlagestrategien mit offenen 

Investmentfonds 

Stuttgart      Buchungs-Nummer

10.06.…11.06.2010 PM335.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  470,… € 517,…

TeilnehmerInnen mit bestandenem KompetenzNach-
weis ŒPrivatkundenBeratung• oder ŒVR-FinanzPlanerIn
(HfWU)• erhalten ein QualitätsPASS-Zertifikat .
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Optionaler KompetenzNachweis  ŒZert i f iz ierte(r )  VorsorgeBeraterIn•

Zielgruppe
MitarbeiterInnen, die ihr Wissen und ihre Fähigkeiten rund um das Bedarfsfeld 
ŒAltersvorsorge• und den VR-VorsorgeStatus zertifizieren möchten.

Zielsetzung/Nutzen
Zertifizierte VorsorgeBeraterInnen beraten ihre Kunden im Bedarfsfeld Œprivate Altersvorsorge• 
umfassend, strukturiert und lösungsorientiert.

Inhalte
� Im KompetenzNachweis ŒZertifizierte(r) VorsorgeBeraterIn• werden neben der

für das Aufgabenfeld notwendigen Fachkompetenz auch Methoden-, 
Persönlichkeits- und Sozialkompetenz beurteilt.

� Die Leistungen werden in unterschiedlichen Prüfformen differenziert ermittelt 
und bewertet.

� Bei erfolgreichem Abschluss erhält der/die TeilnehmerIn den Titel ŒZertifizierte(r) 
VorsorgeBeraterIn•.

� Für die Teilnahme am KompetenzNachweis ŒZertifizierte(r) 
VorsorgeBeraterIn• gibt es keine besonderen Voraussetzungen.

Dieser KompetenzNachweis bildet eine (optionale) Vorstufe zum KompetenzNachweis ŒVR-FinanzPlanerIn (HfWU)• 
und zertifiziert im Bereich ŒPrivate Vorsorge• und ŒVR-VorsorgeStatus•. Die TeilnehmerInnen haben so die Möglichkeit, 
ihr Wissen und ihre Fähigkeiten im wichtigen Bedarfsfeld ŒAltersvorsorge• zu zertifizieren. Fachliche Grundlage ist 
die Veranstaltung ŒVorsorgePlanung•. 

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  400,… € 440,…

21.09.2010 PM07.10.1

10.11.2010 PM07.10.2
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Priv atkundengeschäft SpezialModuleVR-FinanzPlanung

VorsorgePlanung

Die Kombination von Modul 6 ŒVorsorgePlanung• des Entwicklungsweges ŒVR-FinanzPlanerIn (HfWU)• mit dem KompetenzNachweis
ŒZertifizierte(r) VorsorgeBeraterIn•  zertifiziert das Wissen der TeilnehmerInnen und deren Fähigkeiten im wichtigen Bedarfsfeld 
ŒAltersvorsorge• und dem VR-VorsorgeStatus

Inhalte
Onlinephase
� Standortbestimmung
� Studienbrief ŒPrivate Vorsorge•
� Web-based Training ŒVR-VorsorgeStatus•
� Wissenscheck
Präsenzphase
� Vertiefungswissen Œprivate Altersvorsorge•
� Aspekte privater Risikovorsorge
� Aktuelles Leistungsspektrum des 

Genossenschaftlichen Finanzverbundes im Bereich 
ŒPrivate Vorsorge•

� Beratungs- und Vertriebstraining
Stuttgart  Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  560,… € 616,…

07.07.…09.07.2010 PM114.10.3

10.11.…12.11.2010 PM114.10.6

24.01.…26.01.2011  PM 114.10.7

Karlsruhe Buchungs-Nummer

09.06.…11.06.2010 PM114.10.2

06.09.…08.09.2010 PM114.10.4

15.12.…17.12.2010 PM114.10.5
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Zielgruppe
MitarbeiterInnen mit Erfahrung im gehobenen Privatkundenge-
schäft, die Risikoklasse 4 WpHG beraten.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen erweitern und aktualisieren ihre Beratungs-
kompetenz im Wertpapiergeschäft bis Risikoklasse 4. Sie kennen
die steuerlichen und rechtlichen Anforderungen des WpHG sowie
die aktuellen Entwicklungen und beraten ihre Kunden sicher und
kompetent in dieser Risikokategorie.
Die TeilnehmerInnen dokumentieren die Aktualität ihrer Beratungs-
kompetenz sowohl gegenüber ihren Kunden als auch gegenüber
Dritten, wie z. B. Verbraucherschutzorganisationen oder Revision.  

Neue Anlageformen entstehen, Rechtsvorschriften ändern sich und steuerliche Regelungen werden weiterentwickelt. 
QualitätsPASS2010 vermittelt den TeilnehmerInnen die Neuerungen und Änderungen kompakt und praxisorientiert.

Inhalte
� Anlageformen, deren Erfolg von Aktienkursen 

und Indexverläufen abhängt (bis Risikoklasse 4)
� Steuerliche Änderungen und deren praktische 

Umsetzung
� Rechtsfragen in der Anlageberatung
� Fremdwährungsabhängige Geldanlagen
� Fallstudien

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

06.04.…07.04.2010  PM337.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  335,… € 368,50

TeilnehmerInnen mit bestandenem KompetenzNachweis
ŒPrivatkundenBetreuung• oder ŒVR-VermögensPlanerIn
(HfWU)• erhalten ein QualitätsPASS-Zertifikat .
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QualitätsPASS 2010 … Produkte der Risikoklasse 4

Steueraspekte in der gehobenen Anlageberatung

Beratungsqualität über Steuerkompetenz ist seit über sechs Jahren das Motto unserer erfolgreichen Reihe. Über gezielten Input wird eine
qualitativ hochwertige Beratung sicher gestellt. Dazu gehört auch, ganz selbstverständlich die verkäuferischen Vorteile kommunizieren zu
können, die die konstanten Änderungen der Steuergesetzgebung mit sich bringen. 

Inhalte
� Themen und Inhalte entnehmen Sie bitte dem 

aktuellen Angebot.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  320,… € 352,…

Termin wird noch veröffentlicht PM393 

Termin wird noch veröffentlicht PM393 

Aktive Depotberatung … Vertrauen und Ertrag in jeder Marktsituation 

Zielgruppe
VermögensberaterInnen, PrivatkundenbetreuerInnen, die für ihre
Kunden Depotoptimierung erarbeiten und für ihre Bank Geschäfts-
ansätze entwickeln wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen entwickeln aktiv Beratungs- und Optimie-
rungsansätze für ihre mitgebrachten Kundendepots und setzen 
die erarbeiteten Geschäftsansätze überzeugend in der Praxis um.
Dabei wird die aktuelle Kunden- und Marktsituation argumentativ
einbezogen.

Geschäftsansätze lassen sich aus jeder Marktsituation entwickeln. Erfolgreiche BeraterInnen kombinieren verkäuferische Kompetenz und 
fachliche Sicherheit und überzeugen ihre Kunden durch eine aktive und marktgerechte Depotberatung. Sie gewinnen doppelt …sowohl das
Vertrauen ihrer Kunden als auch Ertrag für ihre Bank. Die Veranstaltung orientiert sich an den jeweils aktuellen Marktbedingungen. 

Inhalte
� Aufbau von überzeugenden Beratungsgesprächen in 

bewegten Zeiten
� Analyse und Besprechung von Depotstrukturen an-

hand eigenen Kundenengagements der Privat-
kundenbetreuerInnen

� Ausarbeitung von Kundenansprachen und Verkaufs-
strategien auf der Grundlage der mitgebrachten 
Kunden- und Vermögensdaten

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

30.04.2010 PM336.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  360,… € 396,…

Zielgruppe
BeraterInnen in der anspruchsvollen Anlageberatung, die ihre Steu-
erkenntnisse aktualisieren möchten; verantwortliche LeiterInnen der
Anlage- und Vermögensberatung, welche die Betreuung der Kun-
den aus steuerlicher Sicht in ihrem Team verstärken möchten.

Zielsetzung/Nutzen
Der eintägige Kompaktworkshop gibt den TeilnehmerInnen struktu-
riert und umfassend einen Überblick über sämtliche Steueränderun-
gen. Die Referenten steigen direkt auf hohem Niveau ein und
verzichten auf Grundlagenarbeit. Der Workshop geht dabei wie ge-
wohnt über die Vermittlung von reinem Wissen hinaus und zeigt,
wie das geänderte Steuerrecht in der Beratung und für den Vertrieb
genutzt werden kann, und bietet zusätzlich Raum für Meinungsaus-
tausch und die Beantwortung von Fragen.

Voraussetzung für dieses Seminar sind fundierte 
steuerliche Kenntnisse.
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Die professionelle Fondsberatung

Zielgruppe
VermögensberaterInnen; qualifizierte KundenberaterInnen, die ihre
Erfolge im Fondsverkauf weiter steigern wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen können Investmentfonds und Kundendepots
analysieren und bewerten. Sie erarbeiten unter Ausschöpfung der
Möglichkeiten zur Steueroptimierung für den Kunden ertragreiche
Anlagestrategien.

Vermögende Kunden erwarten von ihren VermögensberaterInnen eine professionelle Fondsberatung, die bei der Analyse und Beratung 
individuelle Bedürfnisse und aktuelle Entwicklungen berücksichtigt. Dieses Seminar vermittelt neben Praxiswissen auch Argumentationshilfen
zur aktuellen Diskussion, wie z. B. über offene Immobilienfonds.

Inhalte
� Neue Entwicklungen auf dem Fondsmarkt 
� Offene Fonds im Vergleich zu Investmentzertifikaten 
� Analyse, Bewertung  und Vergleich von Fonds 

anhand aussagekräftiger Kennzahlen 
� Analyse von Depots mit Investmentfonds 
� Erfolgreiche Internettools für die Fondsberatung 
� Aufbau von Anlagestrategien mit offenen 

Investmentfonds 

Stuttgart      Buchungs-Nummer

10.06.…11.06.2010 PM335.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  470,… € 517,…

Techniktraining VR-VermögensPlanung 

Durch dieses Training wird die Software-gestützte 
VermögensPlanung optimiert.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  350,… € 385,…

Wird ab 2011 angeboten PM134 

Wird ab 2011 angeboten PM134

Generationenmanagement … Erben, Vererben und Schenken

Zielgruppe
MitarbeiterInnen PrivatkundenBeratung, PrivatkundenBetreuung

Zielsetzung/Nutzen
Generationenmanagement bietet den TeilnehmerInnen Gelegen-
heit, sowohl ihre Fachkompetenz unter steuerlichen und rechtlichen
Aspekten als auch ihre Beratungskompetenz zu aktualisieren bzw.
zu optimieren. Daher bestimmen vor allem die steuerlichen und
rechtlichen Fragen sowie das konkrete Beratungstraining den Ver-
lauf der Veranstaltung.

Aus dem Blickwinkel einer Bank wird der Todesfall eines Kunden in der Regel zu einem Erbfall … dahin gehend, dass die Regelung der 
finanziellen Verhältnisse auf die Hinterbliebenen übergeht. Neben einem Todesfall bringt auch eine Schenkung eine deutliche Veränderung 
der Vermögenssituation mit sich.  
In solchen Situationen sind die beteiligten MitarbeiterInnen sowohl im Hinblick auf ihre rechtliche als auch ihre steuerliche Fachkompetenz 
gefordert. Zudem ist der Kontakt mit den Hinterbliebenen bzw. Beschenkten eine gute Gelegenheit, durch Gespräche aus der alten eine neue
Kundenbeziehung zu generieren und so bestehende finanzielle Volumina in der Bank zu halten. 

Inhalte
� Bedeutung der ŒErbengeneration•
� Steuerliche Gestaltung bei Vermögensübertragungen
� Stiftungen
� Testamentsvollstreckungen
� Fallstudien
� Ansatzpunkte zur aktiven Kundenbetreuung

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

05.07.…07.07.2010 PM387.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  640,… € 704,…

Testamentsvollstreckung und qualifiziertes 
Erbrecht  S. 48

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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FilialleiterSpezial … Aktuelle Steuer- und Rechtsfragen aus der Praxis

Zielgruppe
FilialleiterInnen Privatkundengeschäft

Zielsetzung/Nutzen
Als Multiplikator lernen die TeilnehmerInnen die wichtigsten Neue-
rungen und Entwicklungstendenzen in Steuer- und Rechtsfragen
kennen und erfahren, wie sie diese erfolgreich in der Beratung von
Privatkunden berücksichtigen. 

Als Führungskraft und Vorbild sind die MitarbeiterInnen dafür verantwortlich, dass steuerliche und rechtliche Aspekte in Kundenberatungen
optimal einbezogen und umgesetzt werden. Die TeilnehmerInnen lernen die Neuerungen kennen und begleiten die Umsetzung in ihrer Filiale.  

Inhalte
� Rechtliche Neuerungen und Entwicklungstendenzen 

…Im Aktivgeschäft 
…Im Passivgeschäft 
…Im Provisionsgeschäft  

� Steuerliche Veränderungen

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

02.02.…03.02.2010 PM392.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  580,… € 638,…

FilialleiterSpezial … Mehr Motivation im 
Team  S. 47

Weiterführende Veranstaltungen

Depot-A-Management … Zwischen Risiko- und Ertragsorientierung erfolgreich agieren

Zielgruppe
Vorstände und Verantwortliche für das Depot-A-Management von
Genossenschaftsbanken.

Zielsetzung/Nutzen
Sie steuern die Aktivseite ihrer Bilanz optimal zwischen Risiko und
Ertrag. Sie kennen mögliche Anlagealternativen und sind über die
Entwicklung der Märkte informiert. Die rechtlichen Rahmenbedin-
gungen fließen in ihre Entscheidungen ein.  

Durch ein aktives Depot-A-Management zum Erfolg der Bank beitragen. Sie wägen zwischen risiko- und ertragsorientierter Geschäftspolitik
ab, berücksichtigen dabei die aktuellen Marktentwicklungen und werden den rechtlichen Anforderungen gerecht.  

Inhalte
� Geeignete Anlageformen
� ŒUpdate• rechtliche Rahmenbedingungen, MaRisk
� New Product Processing
� Aktuelle Markteinschätzung
� Innovative Finanzprodukte

Stuttgart      Buchungs-Nummer

01.10.2010 PM333.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  335,… € 368,50 

Für Ihre Notizen!

01 MARKT Bank BWGV    12.07.2009  19:49 Uhr  Seite 39



Trainingsupdate … Wohnbaufinanzierung erfolgreich verkaufen

Zielgruppe
BeraterInnen, die ihren Verkaufserfolg in der Wohnbaufinanzierung
steigern möchten und die erforderlichen Fachkenntnisse bereits mit-
bringen.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen beraten ihre Kunden bedarfsgerecht und sind 
sicher im Umgang mit Einwänden und Preisdiskussionen. Durch die 
Berücksichtigung moderner psychologischer Erkenntnisse und das 
Training vieler Fallbeispiele und Gesprächssituationen steigern die Teil-
nehmerInnen den Verkaufserfolg im Bereich Wohnbaufinanzierung.   

Eine bedarfsgerechte Beratung und die persönliche Gesprächsfüh-
rung sind wesentliche Erfolgsfaktoren für den Verkauf von Bauf-
inanzierungen und Cross-Selling-Angeboten. Durch das Trainings-
update gewinnen die BeraterInnen neue psychologische Erkennt-
nisse im Verkauf sowie Sicherheit in den Beratungsgesprächen …
von der Analyse über das Angebot bis zum zielsicheren Abschluss.  

Inhalte
� Emotionale und rationale Gründe für Wohneigentum 
� Erwartungen der Kunden an ein Baufinanzierungs-

gespräch 
� Aktive Ansprache durch die Bank auf Baufinanzie-

rungen 
� Zusatzverkauf in der Baufinanzierung  
� Fallbeispiele und Training
� Gesprächsleitfaden … von der Analyse über die

Angebotserstellung bis zum Abschluss 
� Einwände … insbesondere Preisgespräche … 

rhetorisch geschickt beantworten 
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QualitätsPASS 2010 … Wohnbaufinanzierung Staatliche Fördermittel KfW und L-Bank

Zielgruppe
MitarbeiterInnen mit Erfahrung in der Beratung von Wohnbau-
finanzierungen.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen erweitern ihre Kenntnisse im Bereich der priva-
ten Wohnungsbauförderung und erhöhen dadurch ihre Beratungs-
kompetenz. Zudem können sie aktuelle Fragen aus der eigenen
Beratertätigkeit zur Wohnungsbauförderung durch KfW und L-Bank
mit Spezialisten klären.

Aktuelles Fachwissen ist ein entscheidender Erfolgsfaktor in Finanzierungsgesprächen. Der QualitätsPASS2010 Wohnbaufinanzierung 
informiert die TeilnehmerInnen über neue Finanzierungsmöglichkeiten, beantwortet offene Fragen zum Thema ŒFördermittel• und doku-
mentiert die Aktualität des vorhandenen Wissens.  

Inhalte
� Themen und Inhalte entnehmen Sie bitte dem 

aktuellen Angebot.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  220,… € 242,…

09.03.2010 PM328.10.2

29.03.2010 PM328.10.1

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

08.11.…10.11.2010 PM330.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  630,… € 693,…

Für Ihre Notizen!
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derem Maße bewährt haben, mit neuen und innovativen Erkenntnissen. Der Praxistransfer wird gesichert, indem nicht dogmatisch Methoden
eingeübt werden, sondern die TeilnehmerInnen gefordert sind, für sich passende Elemente in den bereits vorhandenen, individuellen 
Methodenkoffer zu übernehmen. PowerSelling gibt somit neue Impulse und perfektioniert bereits erfolgreiche VertriebsmitarbeiterInnen.

PowerSelling  

PowerSelling … Die Strategien der besten Verkäufer

Zielgruppe
BeraterInnen, VerkäuferInnen und alle anderen, die ihre Kunden
beziehungen erfolgreicher gestalten wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Ziel ist es, mit wirkungsvollen Methoden und Techniken der Ver-
kaufspsychologie Kundenbeziehungen nachhaltig erfolgreich zu ge-
stalten. Im Zentrum steht das Neuro-Linguistische Programmieren
(NLP) …ein ŒMethoden-Werkzeugkoffer•, der auf den Erkenntnissen
der modernen Systemtheorie, Linguistik, Neurophysiologie und Psy-
chologie beruht. Dadurch werden wesentliche Abläufe im Verkauf
nachvollziehbar. Die TeilnehmerInnen übernehmen aus dem Training
für die Praxis gezielt diejenigen NLP-Techniken, die sie dabei unter-
stützen, ihre Kunden noch genauer einzuschätzen. Damit gelingt es
ihnen, die Kundenbedürfnisse noch gezielter zu ermitteln und selbst
noch überzeugender zu wirken.

Inhalte
� Kontakt und Sympathie
� Kundentypen und Kaufstrategien
� Geschickte Fragetechniken
� Hypnotische Sprachmuster und Suggestion
� Ankern von positiven Gefühlen … emotionale 

Wirkung stärken
� Future Pace … das Gegenmittel gegen Kaufreue

Bei gleichzeitiger Buchung von PowerSelling … 
Verkaufen mit Persönlichkeit (PM367) wird der 
Gesamtpreis um 10% reduziert.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  260,… € 286,…

15.07.2010 PM368.10.1

PowerSelling … Verkaufen mit Persönlichkeit

Zielgruppe
BeraterInnen, VerkäuferInnen MitarbeiterInnen, die ihre Verkäufer-
persönlichkeit weiterentwickeln möchten.

Zielsetzung/Nutzen
Ziel ist es, sich selbst und andere Menschen besser kennenzulernen
und dadurch einen flexiblen und zielgenauen Umgang mit unter-
schiedlichen Kundentypen zu realisieren. Im Zentrum steht das per-
solog® Persönlichkeits-Modell, das in vier Verhaltensdimensionen
unterteilt ist, von denen jede eine unterschiedliche Wahrnehmung
und Reaktion auf unser Umfeld widerspiegelt. Das persolog® Per-
sönlichkeits-Modell als Testergebnis stellt persönliche Stärken und
Schwächen in den Zusammenhang mit diesen Verhaltensdimensio-
nen und ermöglicht es, sich selbst und das Gegenüber besser zu
verstehen. Ein idealer Weg also, um zu einem sicheren und wir-
kungsvollen Kommunikations- und Umgangsstil zu gelangen. 

Inhalte
� Das eigene Verhaltensprofil … die persönlichen 

Stärken und Schwächen
� Kundenpersönlichkeit einschätzen
� Was passt … Was wird wie passend gemacht?
� Die eigene Flexibilität erhöhen
� Der eigene Erfolg durch die Brille des anderen
� KAAPAV trifft das persolog® Persönlichkeits-Modell
� Erfolgreich beraten und verkaufen
� Ausblick … die nächsten Schritte

Bei gleichzeitiger Buchung von PowerSelling … 
Die Strategien der besten Verkäufer (PM368) wird 
der Gesamtpreis um 10% reduziert.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  260,… € 286,…

16.06.2010 PM367.10.1

20.09.2010 PM367.10.2

PowerSelling … Die Strategien der besten Verkäufer s. u. 

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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Höhere Abschlussorientierung im Verkaufsgespräch

Zielgruppe
KundenbetreuerInnen, die ihre Abschlussquote steigern wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen stärken ihre inneren Motivatoren und lösen 
Erfolgsbremsen. Dabei ist entscheidend, die eigene Einstellung zum
Abschluss zu (er-)kennen und ggf. für sich neu zu definieren. 
Um der Arbeit mit dem Einzelnen genügend Raum zu geben, 
wird die Veranstaltung mit maximal 12 Teilnehmern durchgeführt,
damit persönliche Lösungswege entwickelt, getestet, intensiv 
geübt und verankert werden können. Der Supervisionstag sichert
den langfristigen Transfer in die Praxis.

Inhalte

Teil 1
� Weltmeister im Beraten … Amateure im Abschluss?!
� Verhaltensmuster im Beratungsgespräch
� Hinderliche und nützliche Strategien im Abschluss
� Eigene Einstellung zum Abschluss erkennen und 

entwickeln
� Hilfestellung für die praktische Umsetzung

Teil 2
� Fortführung der Themen des 1. Teils
� Supervision

Mitglieder-Preis  Teil 1 + 2 Preis  Teil 1 + 2

€  895,… € 985,…

Karlsruhe       Buchungs-Nummer

10.06.2010 PM362.10.1

In einem Beratungsgespräch lassen sich immer wieder zwei Arten von Blockaden feststellen, die einen erfolgreichen Gesprächs- und 
Geschäftsabschluss mit dem Kunden verhindern: 
Der Kunde sagt mehr oder minder deutlich ŒNein• zum Angebot des Beraters/der Beraterin. Dieser reagiert meist erschrocken und innerlich 
betroffen und sucht resigniert einen unverbindlichen Ausweg aus dem Gespräch. Dabei ist gerade an dieser Stelle intensive, fragende 
Gesprächsführung gefordert. Der Berater/Die Beraterin findet selbst nicht den Weg zum Abschluss und überschwemmt den Kunden mit 
Fachinformationen.

Schluss mit Preisverhandlungen

Zielgruppe
MitarbeiterInnen, die Preisgespräche durch Nutzenverkauf ersetzen
möchten.

Zielsetzung/Nutzen
ŒSchluss mit Preisverhandlungen• bedeutet, die Antwort auf 
folgende Fragen zur täglichen Arbeitsroutine werden zu lassen:
Wie baue ich eine Argumentation mit dem Kundennutzen auf?
Wie gehe ich mit dem Einwand Œzu schlechte Konditionen• um?
Wie argumentiere ich plausibel bei der Frage nach Sonderkonditionen?

Abschlüsse ohne Preisverhandlung ist für MitarbeiterInnen in der PrivatkundenBeratung immer ein Anspruch. In Gesprächssituationen mit
dem Kunden diese Sicherheit zu realisieren, erweist sich aber oft als schwierig. An diesem Punkt setzt das Training ŒSchluss mit Preisverhand-
lungen• an. Denn die TeilnehmerInnen trainieren und argumentieren in konkreten Beratungssituationen.

Inhalte
� Kundenutzenargumentation bei der Nennung des 

Preises
� Umgang mit Preiseinwänden
� Verhalten bei der Vergabe von Sonderkonditionen
� Ertragsverantwortung im Privatkundengeschäft

Mitglieder-Preis Preis                    

€  220… € 242,…

Stuttgart Buchungs-Nummer

12.04.…14.04.2010  Teil1 PM381.10.1

09.06.2010 Teil2
Professionelles Empfehlungsmarketing für 
FinanzverkäuferInnen  S. 43 

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:

Professionelles Empfehlungsmarketing für 
FinanzverkäuferInnen  S. 43 

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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Aktive Depotberatung … Vertrauen und Ertrag in jeder Marktsituation 

Zielgruppe
VermögensberaterInnen, PrivatkundenbetreuerInnen, die für ihre
Kunden Depotoptimierung erarbeiten und für ihre Bank Geschäfts-
ansätze entwickeln wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen entwickeln aktiv Beratungs- und Optimie-
rungsansätze für ihre mitgebrachten Kundendepots und setzen 
die erarbeiteten Geschäftsansätze überzeugend in der Praxis um.
Dabei wird die aktuelle Kunden- und Marktsituation argumentativ
einbezogen.

Geschäftsansätze lassen sich aus jeder Marktsituation entwickeln. Erfolgreiche BeraterInnen kombinieren verkäuferische Kompetenz und fach-
liche Sicherheit und überzeugen ihre Kunden durch eine aktive und marktgerechte Depotberatung. Sie gewinnen doppelt …sowohl das Ver-
trauen ihrer Kunden als auch Ertrag für ihre Bank. Die Veranstaltung orientiert sich an den jeweils aktuellen Marktbedingungen. 

Inhalte
� Aufbau von überzeugenden Beratungsgesprächen in 

bewegten Zeiten
� Analyse und Besprechung von Depotstrukturen 

anhand eigener Kundenengagements der Privat-
kundenbetreuerInnen

� Ausarbeitung von Kundenansprachen und Verkaufs-
strategien auf der Grundlage der mitgebrachten 
Kunden- und Vermögensdaten

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

30.04.…30.04.2010 PM336.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  360,… € 396,…

Stuttgart    Buchungs-Nummer

22.09.…24.09.2010 PM376.10.1

Professionelles Empfehlungsmarketing für Finanzverkäufer

Zielgruppe
PrivatkundenberaterInnen, die ihren Kundenstamm systematisch,
dabei aber gleichwohl unaufwendig … gewissermaßen Œwie von
selbst• … erweitern wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Professionelles Empfehlungsmarketing für Finanzverkäufer bedeutet,
das Instrument des Empfehlungsmarketings für sich aktiv einsetzen
zu können. Dabei geht es eingangs um die Schlüsselfrage: ŒWie ist
Ihre Einstellung zu Empfehlungen?• Die relevanten Aspekte und 
Fragestellungen für ein erfolgreiches Gespräch mit dem Kunden
werden anschließend umsetzungsorientiert trainiert, damit Empfeh-
lungsmarketing zur Arbeitsroutine wird.

ŒMein Nachbar hat Sie mir empfohlen ƒ• …so oder ähnlich antworten Kunden immer wieder auf die Frage, warum sie gerade in eine 
spezielle Bank gekommen sind. 
In Zeiten permanenter Werbeüberflutung und einer kaum noch zu überschauenden Produkt- und Dienstleistungsvielfalt, welche die 
Kundenfluktuation deutlich zunehmen lässt, wird die Empfehlung durch vertrauenswürdige Personen immer wichtiger. 

Inhalte
� Wie ist Ihre Einstellung zu Empfehlungen?
� Weshalb fragen viele Finanzverkäufer nicht nach 

Empfehlungen?
� Wann genau und wie fragen Sie nach Empfehlungen?
� Welche positiv besetzten Worte benötigen Sie für den 

Gesprächseinstieg?
� Wie motivieren Sie Ihre Kunden, Ihnen Empfehlungen 

zu geben?
� Kundeneinwände zur Empfehlungsfrage kennen und 

entkräften 

Mitglieder-Preis Preis                    

€  750,… € 825,…
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I Wie lautet die Antwort auf die Frage: ŒIst Erfolg planbar?• Entschieden: ŒNein!• Unentschlossen: ŒVielleicht!?!• 
Oder zögerlich: ŒJa, aber wie?•

Gezieltes Selbstmanagement für verkäuferischen Erfolg 

Zielgruppe
MitarbeiterInnen im Verkauf, die ihre persönlichen Ressourcen 
erfahren und ihr Verkaufsverhalten überprüfen wollen, um 
Gespräche mit Kunden bewusster zu steuern, ihre Handlungs-
kompetenz zu erweitern und damit erfolgreicher zu verkaufen.

Zielsetzung/Nutzen
Gezieltes Selbstmanagement für verkäuferischen Erfolg eröffnet
Wege, um das eigene Potenzial zu erkennen und optimal zu 
nutzen. Dazu ist es nötig, die persönlichen Verhaltensweisen und
Fähigkeiten einschätzen zu können. Vor allem aber müssen 
Kraft- und Zeitfresser aufgespürt, diese respektvoll eliminiert und 
die eigenen Ressourcen bewusst gemacht werden. Aus ihnen 
lassen sich Wahlmöglichkeiten und Handlungsalternativen ableiten.
Wählen und Handeln aber muss zielgerichtet sein, damit es
erfolgreich sein kann.

Teil 1 der Veranstaltung leistet den TeilnehmerInnen Hilfestellung
dahin gehend, ihre persönliche Strategie zu ihrer Zielfindung und
Zielerreichung zu entwickeln. Denn nur mit bewusst gesetzten, 
konkreten Zielen ist beruflicher Erfolg planbar.

Im Teil 2 erarbeiten sie dann konkrete Vorgehensweisen für Gesprä-
che mit dem Kunden, um in der eigenen Zielerreichung erfolgreich
zu sein.  

Inhalte 

Teil 1
� Selbstmanagement als Basis für persönlichen und 

verkäuferischen Erfolg
� Einflussfaktoren: persönliches Verhalten …

persönliche Fähigkeiten
� Emotionen und Spaßfaktoren im Verkauf 
� Veränderungsprozesse bewusst erkennen und 

positiv umsetzen
� Persönliches Zeit- und Arbeitsmanagement
� Blockaden erkennen und meistern
� Positiver Umgang mit Zielen

Teil 2 
� Rückblick und Erfahrungsaustausch
� Voraussetzungen für erfolgreiches Verkäuferverhalten
� Neue Wege zur langfristigen Kundenbindung
� Gesprächsvorbereitung und Gesprächsstrategie
� Einsatz von Beratungs- bzw. Gesprächshilfen
� Schwierige Gesprächssituationen souverän meistern
� Mehr Abschlusssicherheit erlangen

Höhere Abschlussorientierung im Verkaufsgespräch.

Termine machen …Ziele erreichen

Zielgruppe
MitarbeiterInnen aus der PrivatkundenBank, die im Tagesgeschäft
termingesteuert arbeiten.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen bearbeiten ihre eigenen Zielstellungen und 
formulieren ihre Wege zum Erfolg. Sie erleben selbst, was zu tun
ist, um den ursprünglichen Konflikt zwischen Zeit- und Zielmanage-
ment aufzulösen und das Œ3-Gewinner-Modell• Kunde …Bank …
BeraterIn entstehen zu lassen.

Trotz großer Anstrengungen sind die Ergebnisse im terminorientierten Verkauf für alle Beteiligten nicht immer zufriedenstellend. 
Praxisorientiert zeigt und trainiert dieses SpezialModul, wie der Spagat zwischen Zeit- und Zielmanagement zu schaffen und eine deutlich
gesteigerte Abschlussquote zu erreichen ist.

Inhalte
� Mouton …das Grid Verkaufsgitter
� Alpen-Methode, Basis zur Zeiteinteilung
� Prioritäten …die richtigen Dinge zur richtigen Zeit
� Zeitfresser finden und abstellen
� Zielnavigation …Strategien für mehr Termine 

an einem Tag

Stuttgart      Buchungs-Nummer

23.06.2010 PM396.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  300,… € 330,…

Mitglieder-Preis  Teil 1 + 2 Preis  Teil 1 + 2

€  990,… € 1.089,…

Stuttgart Buchungs-Nummer

12.07.…13.07.2010  Teil1 PM377.10.1

04.10.…05.10.2010 Teil2
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IDen Veranstaltungen der PowerSelling-Reihe ist eines gemeinsam: Sie vereinen verkäuferische Methoden und Verfahren, die sich in beson-
derem Maße bewährt haben, mit neuen und innovativen Erkenntnissen. Der Praxistransfer wird gesichert, indem nicht dogmatisch Methoden
eingeübt werden, sondern die TeilnehmerInnen gefordert sind, für sich passende Elemente in den bereits vorhandenen, individuellen 
Methodenkoffer zu übernehmen. PowerSelling gibt somit neue Impulse und perfektioniert bereits erfolgreiche VertriebsmitarbeiterInnen.

PowerSelling  

PowerSelling … Die Strategien der besten Verkäufer

Zielgruppe
BeraterInnen, VerkäuferInnen und alle anderen, die ihre Kunden
beziehungen erfolgreicher gestalten wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Ziel ist es, mit wirkungsvollen Methoden und Techniken der Ver-
kaufspsychologie Kundenbeziehungen nachhaltig erfolgreich zu ge-
stalten. Im Zentrum steht das Neuro-Linguistische Programmieren
(NLP) …ein ŒMethoden-Werkzeugkoffer•, der auf den Erkenntnissen
der modernen Systemtheorie, Linguistik, Neurophysiologie und Psy-
chologie beruht. Dadurch werden wesentliche Abläufe im Verkauf
nachvollziehbar. Die TeilnehmerInnen übernehmen aus dem Training
für die Praxis gezielt diejenigen NLP-Techniken, die sie dabei unter-
stützen, ihre Kunden noch genauer einzuschätzen. Damit gelingt es
ihnen, die Kundenbedürfnisse noch gezielter zu ermitteln und selbst
noch überzeugender zu wirken.

Inhalte
� Kontakt und Sympathie
� Kundentypen und Kaufstrategien
� Geschickte Fragetechniken
� Hypnotische Sprachmuster und Suggestion
� Ankern von positiven Gefühlen … emotionale 

Wirkung stärken
� Future Pace … das Gegenmittel gegen Kaufreue

Bei gleichzeitiger Buchung von PowerSelling … 
Verkaufen mit Persönlichkeit (PM367) wird der 
Gesamtpreis um 10% reduziert.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  260,… € 286,…

15.07.2010 PM368.10.1

PowerSelling … Verkaufen mit Persönlichkeit

Zielgruppe
BeraterInnen, VerkäuferInnen MitarbeiterInnen, die ihre Verkäufer-
persönlichkeit weiterentwickeln möchten.

Zielsetzung/Nutzen
Ziel ist es, sich selbst und andere Menschen besser kennenzulernen
und dadurch einen flexiblen und zielgenauen Umgang mit unter-
schiedlichen Kundentypen zu realisieren. Im Zentrum steht das per-
solog® Persönlichkeits-Modell, das in vier Verhaltensdimensionen
unterteilt ist, von denen jede eine unterschiedliche Wahrnehmung
und Reaktion auf unser Umfeld widerspiegelt. Das persolog® Per-
sönlichkeits-Modell als Testergebnis stellt persönliche Stärken und
Schwächen in den Zusammenhang mit diesen Verhaltensdimensio-
nen und ermöglicht es, sich selbst und das Gegenüber besser zu
verstehen. Ein idealer Weg also, um zu einem sicheren und wir-
kungsvollen Kommunikations- und Umgangsstil zu gelangen. 

Inhalte
� Das eigene Verhaltensprofil … die persönlichen 

Stärken und Schwächen
� Kundenpersönlichkeit einschätzen
� Was passt … Was wird wie passend gemacht?
� Die eigene Flexibilität erhöhen
� Der eigene Erfolg durch die Brille des anderen
� KAAPAV trifft das persolog® Persönlichkeits-Modell
� Erfolgreich beraten und verkaufen
� Ausblick … die nächsten Schritte

Bei gleichzeitiger Buchung von PowerSelling … 
Die Strategien der besten Verkäufer (PM368) wird 
der Gesamtpreis um 10% reduziert.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  260,… € 286,…

16.06.2010 PM367.10.1

20.09.2010 PM367.10.2

PowerSelling … Die Strategien der besten Verkäufer s. u. 

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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Business-Knigge in der PrivatkundenBank …Mit Stil und Etikette überzeugen

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen gewinnen Sicherheit in den wichtigsten 
Stil- und Etikettefragen. Gleichzeitig erfahren sie, wie sie heikle 
Situationen in der Kundebeziehung vorausschauend umgehen 
und im Zweifelsfall professionell agieren. 

In einer Studie der Personalberatungsagentur CGC gaben 87% der befragten PersonalentscheiderInnen an, dass es einen klaren Zusammen-
hang zwischen guten Umgangsformen und persönlichem Erfolg gibt. Gerade in der Betreuung anspruchsvoller Privatkunden spielen richtiges
Auftreten und professionelles Verhalten eine wichtige Rolle. MitarbeiterInnen, die sich gekonnt auf diesem Feld bewegen, handeln auf Au-
genhöhe mit ihren Kunden und haben so einen wichtigen Wettbewerbsvorteil. 

Inhalte
� ŒSie gestatten?• Was ist noch zeitgemäß, 

was ist veraltet?
� Persönlicher Einfluss auf den ersten und auf 

den letzten Eindruck
� Zeitgemäßes Vorstellen, Bekanntmachen, 

Grüßen und Begrüßen
� Gast- und Gastgeberpflichten in der 

Privatkundenberatung
� Kleidung: Stereotype und Vorurteile verstehen 

und für sich nutzen
� Smalltalk: Gespräche beginnen, führen und lenken
� Tischkultur-Training: Gemeinsames Knigge-Menü

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

05.10.2010 PM386.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  300,… € 330,…

Höhere Abschlussorientierung im Verkaufsgespräch

Zielgruppe
KundenbetreuerInnen, die ihre Abschlussquote steigern wollen.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen stärken ihre inneren Motivatoren und lösen 
Erfolgsbremsen. Dabei ist entscheidend, die eigene Einstellung zum
Abschluss zu (er-)kennen und ggf. für sich neu zu definieren. 
Um der Arbeit mit dem Einzelnen genügend Raum zu geben, 
wird die Veranstaltung mit maximal 12 Teilnehmern durchgeführt,
damit persönliche Lösungswege entwickelt, getestet, intensiv 
geübt und verankert werden können. Der Supervisionstag sichert
den langfristigen Transfer in die Praxis.

Inhalte

Teil 1
� Weltmeister im Beraten … Amateure im Abschluss?!
� Verhaltensmuster im Beratungsgespräch
� Hinderliche und nützliche Strategien im Abschluss
� Eigene Einstellung zum Abschluss erkennen und 

entwickeln
� Hilfestellung für die praktische Umsetzung

Teil 2
� Fortführung der Themen des 1. Teils
� Supervision

Mitglieder-Preis  Teil 1 + 2 Preis  Teil 1 + 2

€  895,… € 985,…

In einem Beratungsgespräch lassen sich immer wieder zwei Arten von Blockaden feststellen, die einen erfolgreichen Gesprächs- und 
Geschäftsabschluss mit dem Kunden verhindern: 
Der Kunde sagt mehr oder minder deutlich ŒNein• zum Angebot des Beraters/der Beraterin. Dieser reagiert meist erschrocken und innerlich 
betroffen und sucht resigniert einen unverbindlichen Ausweg aus dem Gespräch. Dabei ist gerade an dieser Stelle intensive, fragende 
Gesprächsführung gefordert. Der Berater/Die Beraterin findet selbst nicht den Weg zum Abschluss und überschwemmt den Kunden mit 
Fachinformationen.

Stuttgart Buchungs-Nummer

12.04.…14.04.2010  Teil1 PM381.10.1

09.06.2010 Teil2
Professionelles Empfehlungsmarketing für 
FinanzverkäuferInnen  S. 43

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:

Gezieltes Selbstmanagement für verkäuferischen 
Erfolg  S. 44

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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FilialleiterSpeziai …Mehr Motivation im Team

Zielgruppe
FilialleiterInnen, TeamleiterInnen im Verkauf

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen erkennen die grundsätzlichen Möglichkeiten,
wie Motivation bei MitarbeiterInnen bzw. Mitgliedern eines Teams
entsteht. Sie konkretisieren individuelle Ziele und entwickeln An-
sätze für die Umsetzung vor Ort in der Geschäftsstelle bzw. Filiale.

Sind unter den gegebenen Umständen mit den zur Verfügung stehenden MitarbeiterInnen überhaupt die gesetzten Ziele zu erreichen? Was,
wenn vielleicht noch viel mehr drin ist, weil alle an einem Strang ziehen, sich voll und ganz für die gemeinsame Sache einsetzen und die Ver-
triebsenergie regelrecht explodiert?
Motivation von 0 auf 100 …geht das überhaupt?Mit Sicherheit nicht Œeinfach so• und über Nacht. Aber es gibt einige Grundregeln,
die man beachten sowie einige Mechanismen, die man gezielt in Gang setzen kann. Zudem eine Fülle von Möglichkeiten und Instrumenten,
die als FilialleiterIn gezielt eingesetzt werden können …in Abstimmung mit dem Team. Und zwar so, dass das Vorgehen zum Gesamtsystem
und im Sinne der Bank passt.

Inhalte
� Wo steht das Team - und wo der Einzelne?
� Das 1 x 1 der Motivation
� Der Filialleiter/Die Filialleiterin als Motivator
� Was ist denn das Ziel genau?
� Am Anfang steht ŒOK•
� Kreativität aktivieren
� Fordern und Fördern …mit Spaß und Disziplin

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

17.05.2010 PM385.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  270,… € 297,…

Steueraspekte in der gehobenen Anlageberatung

Beratungsqualität über Steuerkompetenz ist seit über sechs Jahren das Motto unserer erfolgreichen Reihe. Über gezielten Input wird eine
qualitativ hochwertige Beratung sicher gestellt. Dazu gehört auch, ganz selbstverständlich die verkäuferischen Vorteile kommunizieren zu
können, die die konstanten Änderungen der Steuergesetzgebung mit sich bringen. 

Inhalte
� Themen und Inhalte entnehmen Sie bitte dem 

aktuellen Angebot.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  320,… € 352,…

Termin wird noch veröffentlicht PM393 

Termin wird noch veröffentlicht PM393 

Zielgruppe
BeraterInnen in der anspruchsvollen Anlageberatung, die ihre Steuer-
kenntnisse aktualisieren möchten; verantwortliche LeiterInnen der
Anlage- und Vermögensberatung, welche die Betreuung der Kunden
aus steuerlicher Sicht in ihrem Team verstärken möchten.

Zielsetzung/Nutzen
Der eintägige Kompaktworkshop gibt den TeilnehmerInnen struk-
turiert und umfassend einen Überblick über sämtliche Steuerände-
rungen. Die Referenten steigen direkt auf hohem Niveau ein und
verzichten auf Grundlagenarbeit. Der Workshop geht dabei wie ge-
wohnt über die Vermittlung von reinem Wissen hinaus und zeigt,
wie das geänderte Steuerrecht in der Beratung und für den Vertrieb
genutzt werden kann, und bietet zusätzlich Raum für Meinungsaus-
tausch und die Beantwortung von Fragen.

Voraussetzung für dieses Seminar sind fundierte 
steuerliche Kenntnisse.

FilialleiterSpezial …Aktuelle Steuer- und Rechtsfragen 
aus der Praxis   S. 50 

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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Generationenmanagement … Erben, Vererben und Schenken

Aus dem Blickwinkel einer Bank wird der Todesfall eines Kunden in der Regel zu einem Erbfall …dahin gehend, dass die Regelung der finan-
ziellen Verhältnisse auf die Hinterbliebenen übergeht. Neben einem Todesfall bringt auch eine Schenkung eine deutliche Veränderung der 
Vermögenssituation mit sich.
In solchen Situationen sind die beteiligten MitarbeiterInnen sowohl im Hinblick auf ihre rechtliche als auch ihre steuerliche Fachkompetenz 
gefordert. Zudem ist der Kontakt mit den Hinterbliebenen bzw. Beschenkten eine gute Gelegenheit, durch Gespräche aus der alten eine neue
Kundenbeziehung zu generieren und so bestehende finanzielle Volumina in der Bank zu halten. 

Inhalte
� Bedeutung der ŒErbengeneration•
� Steuerliche Gestaltung bei Vermögensübertragungen
� Stiftungen
� Testamentsvollstreckungen
� Fallstudien
� Ansatzpunkte zur aktiven Kundenbetreuung

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

05.07.…07.07.2010 PM387.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  640,… € 704,…

Testamentsvollstreckung und qualifiziertes Erbrecht

Zielgruppe
MitarbeiterInnen PrivatkundenBeratung, PrivatkundenBetreuung,
Marktfolge.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen lernen die rechtlichen Rahmenbedingungen
und Gestaltungsmöglichkeiten von Testamentsvollstreckungen und
damit auch die Chancen des Geschäftsfeldes ŒTestamentsvollstre-
ckungen• kennen. Sie verschaffen sich mit diesem Seminar die not-
wendige Rechtssicherheit für die Praxis und den Vorsprung für den
Markt.

Der BGH hat entschieden, dass auch Banken die gewerbsmäßige Übernahme von Testamentsvollstreckungen erlaubt ist. Damit hat sich ein
neues und gewinnbringendes Geschäftsfeld eröffnet. Für Genossenschaftsbanken, die ihre Kunden über Jahre hinweg begleiten, bietet sich
das Geschäftsmodell der Testamentsvollstreckung geradezu an. Durch die gewachsene Kundenbeziehung ist die für diesen Geschäftsvorgang
förderliche Vertrauensbasis vorhanden. 

Inhalte
� Vertiefung von Erbrechtsthemen 
� Erbeinsetzung und Vermächtnis 
� Gestaltungsmöglichkeiten durch Testaments-

vollstreckung 
� Vor- und Nacherbschaft 
� Rechtsprobleme der Verfügung zugunsten 

eines Dritten 
� Erbrecht und Vollmacht

Stuttgart  Buchungs-Nummer

09.11.2010 PM394.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  240,… € 264,…

Zielgruppe
MitarbeiterInnen PrivatkundenBeratung, PrivatkundenBetreuung

Zielsetzung/Nutzen
Generationenmanagement bietet den TeilnehmerInnen Gelegen-
heit, sowohl ihre Fachkompetenz unter steuerlichen und rechtlichen
Aspekten als auch ihre Beratungskompetenz zu aktualisieren bzw.
zu optimieren. Daher bestimmen vor allem die steuerlichen und
rechtlichen Fragen sowie das konkrete Beratungstraining den Ver-
lauf der Veranstaltung.
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Trennung und Scheidung aus Sicht der Bank

Zielgruppe
MitarbeiterInnen PrivatkundenBeratung, PrivatkundenBetreuung;
MitarbeiterInnen aus dem Bereich Wohnbaufinanzierung oder der
Rechtsabteilung.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen werden in Bezug auf die Ausfallrisiken im 
Rahmen von Trennung und Scheidung sensibilisiert. Darüber hinaus
erkennen sie auch die Chancen, da häufig erhebliche Mittel frei-
gesetzt und gleichzeitig gravierende Lücken in der gesetzlichen 
Altersvorsorge deutlich werden. Sie optimieren alles im allem ihre
Beratungsqualität im Sinne einer ganzheitlichen Beratung von 
Kunden in persönlichen Krisensituationen.

Deutschlandweit wurden im Jahr 2007 knapp 187.072 Ehen geschieden. Allein in Baden-Württemberg bestehen rund 25 Prozent der im 
Jahr 1990 geschlossenen Ehen nicht mehr. Trennungen und Scheidungen sind dabei immer auch mit einer Neuordnung der finanziellen Ver-
hältnisse der betroffenen Paare verbunden. Nicht selten stehen gerade die Finanzen im Mittelpunkt der gerichtlichen Auseinandersetzung.

Inhalte
� Aktuelles zum Unterhaltsrechts 
� Rechtliche Grundlagen bei Trennung 

und Scheidung  
� Scheidungsimmobilie und finanzierende Bank 
� Streit um Bankkonten, Sparbücher, 

Bausparverträge, Wertpapierkonten 
� Steuerliche Probleme bei Trennung 

und Scheidung 
� Veranschaulichung der Themen anhand 

praktischer Fälle

Stuttgart  Buchungs-Nummer

21.10.2010 PM388.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  250,… € 275,…

Verbraucherinsolvenz und Restschuldbefreiung …die Rechtsgrundlage kennen, 
die Anwendung beherrschen

Zielgruppe
Führungskräfte, MitarbeiterInnen in den Bereichen Privatkunden-
geschäft, Abwicklung und Sanierung, die Verbraucherinsolvenzen
begleiten und abwickeln.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen gewinnen einen Überblick über das außer-
gerichtliche und gerichtliche Verbraucherinsolvenzverfahren sowie
über das Restschuldbefreiungsverfahren unter Berücksichtigung der
aktuellen Rechtsprechung zur Versagung der Restschuldbefreiung.

Gerade bei einer Verbraucherinsolvenz benötigen sowohl der Kunde als auch die Bank Verantwortliche,  welche die möglichen Verfahrens-
abläufe und die Aspekte der Restschuldbefreiung kennen und fachlich versiert begleiten. Die entsprechenden Grundlagen …ergänzt um die
gesetzlichen Regelungen im Privatkundengeschäft …werden in diesem Kompaktseminar vermittelt. 

Inhalte
� Verbraucherinsolvenz

…Außergerichtlicher Einigungsversuch
…Gerichtliches Verbraucherinsolvenzverfahren
…Eröffnung des Verfahrens und dessen Wirkung

� Endschuldungsverfahren 
für mittellose Personen
…Abweisung mangels Masse
…Einleitung Entschuldungsverfahren

� Restschuldbefreiung
…Auswirkungen auf die Kreditvergabe 

im Privatkundengeschäft

Mitglieder-Preis Preis                    

€  330,… € 363,…

Stuttgart    Buchungs-Nummer

18.06.2010 PM326.10.1

17.11.2010 PM326.10.2
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Depot-A-Management … Zwischen Risiko- und Ertragsorientierung erfolgreich agieren

Zielgruppe
Vorstände und Verantwortliche für das Depot-A-Management von
Genossenschaftsbanken.

Zielsetzung/Nutzen
Sie steuern die Aktivseite ihrer Bilanz optimal zwischen Risiko 
und Ertrag. Sie kennen mögliche Anlagealternativen und sind 
über die Entwicklung der Märkte informiert. Die rechtlichen 
Rahmenbedingungen fließen in ihre Entscheidungen ein.  

Durch ein aktives Depot-A-Management zum Erfolg der Bank beitragen. Die MitarbeiterInnen wägen zwischen risiko- und ertragsorientierter
Geschäftspolitik ab, berücksichtigen dabei die aktuellen Marktentwicklungen und werden den rechtlichen Anforderungen gerecht.  

Inhalte
� Geeignete Anlageformen
� ŒUpdate• rechtliche Rahmenbedingungen, MaRisk
� New Product Processing
� Aktuelle Markteinschätzung
� Innovative Finanzprodukte

Stuttgart      Buchungs-Nummer

01.10.2010 PM333.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  335,… € 368,50

FilialleiterSpezial … Aktuelle Steuer- und Rechtsfragen aus der Praxis

Zielgruppe
FilialleiterInnen Privatkundengeschäft

Zielsetzung/Nutzen
Als Multiplikator lernen die TeilnehmerInnen die wichtigsten Neue-
rungen und Entwicklungstendenzen in Steuer- und Rechtsfragen
kennen und erfahren, wie sie diese erfolgreich in der Beratung von
Privatkunden berücksichtigen. 

Führungskräfte sind Vorbild und dafür verantwortlich, dass MitarbeiterInnen steuerliche und rechtliche Aspekte in Kundenberatungen optimal
einbeziehen und umsetzen. Die TeilnehmerInnen lernen die Neuerungen kennen und begleiten die Umsetzung in ihrer Filiale.  

Inhalte
� Rechtliche Neuerungen und Entwicklungstendenzen 

…Im Aktivgeschäft 
…Im Passivgeschäft
…Im Provisionsgeschäft  

� Steuerliche Veränderungen

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

02.02.…03.02.2010 PM392.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  580,… € 638,…

Grundlagen der Wohnbaufinanzierung

Zielgruppe
PrivatkundenberaterInnen, die im Rahmen der ganzheitlichen 
Beratung immer auch mit Fragen der Immobilienfinanzierungen
konfrontiert sind.

Zielsetzung/Nutzen
Das Wissen rund um die Immobilienfinanzierung erweitern und 
so die Kompetenz im Rahmen der ganzheitlichen Beratung weiter
perfektionieren.
Zudem können durch Immobilienfinanzierungen und den damit 
verbundenen Chancen auf Cross-Selling Zusatzerträge generiert
werden. 

Kunden unterscheiden in einem Gespräch erst einmal nicht, ob der Berater/die Beraterin SpezialistIn in Anlage- oderFinanzierungsfragen 
ist! Auch wenn die Immobilienfinanzierung nicht zu den originären Aufgaben eines Privatkundenberaters gehört, so kann beispielsweise die 
Berechung des Finanzierungsbedarfs einer Immobilie im Rahmen einer ganzheitlichen Beratung sinnvoll und notwendig sein.  

Inhalte
� Grundlagen der Wohnbaufinanzierung
� Steuerliche Förderung von Wohneigentum
� Verbundpartner in der Wohnbaufinanzierung

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Mitglieder-Preis Preis                    

€  470,… € 517,…

Termin wird noch veröffentlicht PM115

Termin wird noch veröffentlicht PM115

FilialleiterSpezial … Mehr Motivation im Team  S. 47

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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Innovative Finanzierungsmöglichkeiten

Zielgruppe
MitarbeiterInnen mit Erfahrung im Bereich Wohnbaufinanzierung.

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen ƒ
� lernen innovative Finanzierungsmöglichkeiten und ihre Einsatz-

möglichkeiten kennen
� erweitern ihre Beratungsgespräche um Finanzinnovationen 

und steuerliche Aspekte 
Dadurch treten sie gegenüber ihren Kunden als kompetenter 
Partner in Finanzierungsfragen auf und generieren Zusatzerträge 
für ihre Bank.

Den Kunden mehr als Standard bieten, indem interessante Finanzierungsalternativen aktiv aufgezeigt werden, und als BeraterIn einen Schritt
voraus sein ... Die TeilnehmerInnen gewinnen mit diesem Seminar sowohl aus fachlicher als auch aus vertrieblicher Sicht neue Impulse für ihre
Finanzierungsgespräche. 

Inhalte
Onlinephase:
� Kontaktforum
� Standortbestimmung
� Web-based Training ŒInnovative Finanzierungsmöglichkeiten•
� Handlungsorientierte Aufgaben 
� Wissenscheck
Präsenzphase:
� Finanzinnovationen (Zinscaps, Forward-Darlehen, 

Währungskredite) 
� Besondere Finanzierungen 
� Sonderfälle bei der steuerlichen Förderung von Immobilien 
� Beratungstraining

Stuttgart      Buchungs-Nummer

15.11.…17.11.2010 PM119.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  500,… € 550,…

Karlsruhe  Buchungs-Nummer

28.07.…30.07.2010 PM119.10.2

01.12.…03.12.2010 PM119.10.3
Bei diesem Seminar werden mindestens 6 Monate
Praxiserfahrung in der Beratung von Wohnbaufinan-
zierungen vorausgesetzt.

Für Ihre Notizen!
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Experten und Praktiker stellen im Rahmen von Fachtagungen aktuelle Entwicklungen, Themen und Trends 

prägnant dar. Gleichzeitig bieten Fachtagungen ein Forum für den praxisorientierten Erfahrungsaustausch der

TeilnehmerInnen untereinander und mit den Experten. 

Fachtagung Wohnbaufinanzierung

Zielgruppe
LeiterInnen Wohnbaufinanzierung, Wohnbaufinanzierungs-
BeraterInnen und Bereichsverantwortliche Wohnbaufinanzierung. 

Inhalte
� Themen und Inhalte der Tagung entnehmen Sie 

bitte dem aktuellen Angebot. Stuttgart Buchungs-Nummer

06.10.2010 PM801.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

Preise werden noch veröffentlicht

Fachtagung Wertpapiere und Vertrieb

Zielgruppe
LeiterInnen Vermögensberatung, WertpapierspezialistInnen,
PrivatkundenbetreuerInnen. 

Inhalte
� Themen und Inhalte der Tagung entnehmen Sie 

bitte dem aktuellen Angebot. Stuttgart Buchungs-Nummer

21.09.2010 PM805.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

Preise werden noch veröffentlicht

Verkäufertag

Zielgruppe
Führungskräfte, MitarbeiterInnen im Vertrieb.

Inhalte
� Themen und Inhalte der Tagung entnehmen Sie 

bitte dem aktuellen Angebot.
Stuttgart  Buchungs-Nummer

24.11.2010 PM802.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

Preise werden noch veröffentlicht

Für Ihre Notizen!
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KernModule
KundenServiceCenter

M A R K T B A N K  

Zertifizierte(r) KundenServiceCenter-AgentIn

Zielgruppe
MitarbeiterInnen im KundenServiceCenter.

Zielsetzung/Nutzen
� Durch intensives Training, Feedback und Reflektion wird der 

telefonische Umgang mit den Kunden gefestigt …kompetenter 
und schneller Service im Inbound sowie die aktive Ansprache im 
Outbound werden zur selbstverständlichen Arbeitsroutine.

� Die Teilnehmer werden gestärkt im kompetenten Umgang mit 
Kundenreklamationen und Einwänden.

Ein entscheidende Wettbewerbsfaktor …der direkte Kontakt zwischen Kunde und Bank …kann durch ein KSC gestärkt werden. Für die Bank
gewährleistet ein KSC einen Service, der heutzutage unumgänglich ist. Ein professioneller Ablauf und kompetente MitarbeiterInnen im KSC sind
eine Voraussetzung für den Erfolg der Bank. Gleichzeitig wird der Vertrieb entlastet und durch telefonische Terminvereinbarung unterstützt. 

ŒDer KSC-Agent …die telefonische 
Visitenkarte der Bank• …Kompetent und 
erfolgreich telefonieren im Inbound

Modul 1 

ŒBei Anruf Termin!• …Kompetent und 
erfolgreich telefonieren im Outbound

Modul 2 

ŒErfolgreich telefonieren in schwierigen 
Situationen• …Reklamationen kundenorien-
tiert und erfolgreich bearbeiten

Modul 3 

KompetenzNachweis

ŒZertifizierte(r) KundenServiceCenter-AgentIn•

Inhalte

Der Besuch aller Module sichert ein konstant hohes
Niveau der MitarbeiterInnen im KundenServiceCenter.
Profitieren Sie daher vom günstigen Paketangebot.

Mitglieder-Paket-Preis* Paket-Preis *                  

€ 1.200,… € 1.320,…
*Paket-Preis ohne KompetenzNachweis

Termin Buchungs-Nr.

01.02.…04.02.2010 PM141.10.1

29.03.…31.03.2010 PM142.10.1

13.04.…13.04.2010 PM143.10.1

PA KE T  1

Modul 1

Modul 2

Modul 3

Stuttgart 

Termin Buchungs-Nr.

22.06.…25.06.2010 PM141.10.2

27.09.…29.09.2010 PM142.10.2

19.10.…19.10.2010 PM143.10.2

PA KE T  1

Modul 1

Modul 2

Modul 3

Karlsruhe

Jetzt als Paket 

günstiger buchen!
Der KompetenzNachweis kann separat
hinzugebucht werden.

Einzelbuchung der Module ist möglich. 
Die Preise entnehmen Sie bitte der
Beschreibung der jeweiligen Module.

01 MARKT Bank BWGV    12.07.2009  19:49 Uhr  Seite 53



KundenServiceCenter KernModule54
M

A
R

K
T

 B
A

N
K

I

01.02.…04.02.2010 PM141.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

22.06.…25.06.2010 PM141.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 1  ŒDer KSC-Agent …die telefonische Visitenkarte der Bank• …Kompetent und erfolgreich telefonieren im Inbound

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen erhalten ein einheitliches Verständnis und umfassende Kenntnisse zur Kommunikation. Sie lernen strukturierte Abläufe 
von Inbound-Telefonaten kennen. Zudem erkennen sie die Möglichkeiten und Chancen der professionellen Kommunikation am Telefon. 
Ein einheitlicher Qualitätsstandard entsteht. Die Bank wird kundenorientiert und erfolgreich am Telefon präsentiert. 

Inhalte
� Die Bedeutung des KundenServiceCenters 
� Service und Telefonleistungen
� Kundenorientiertes Verhalten …Der Kunde …unser Auftraggeber
� Grundlagen der Kommunikation
� Regeln für das gute Telefonat …Qualitätsstandards
� Gesprächsaufbau und Gesprächsleitfäden
� Schwierige Gesprächspartner Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 700,… € 770,…

29.03.…31.03.2010 PM142.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

27.09.…29.09.2010 PM142.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 2  ŒBei Anruf Termin!• …Kompetent und erfolgreich telefonieren im Outbound

Zielsetzung/Nutzen
Professionell und gezielt Termine am Telefon mit Erfolg vereinbaren. Die TeilnehmerInnen erkennen die telefonische Terminvereinbarung 
als Service für den Kunden und als Chance für ihre Bank. Sie erleben den Unterschied zwischen Œdrauflos plaudern mit dem netten Kunden•
und einer gut vorbereiteten, strukturierten Terminvereinbarung. Sie stellen fest, dass es sich lohnt, positiv und motiviert an diese Aufgabe 
heranzugehen.

Inhalte
� Gründe für die Wichtigkeit der 

telefonischen Terminvereinbarung 
� positive Grundeinstellung
� Bedeutung der Gefühlsebene 

im Verkaufs-/Telefongespräch
� Ziel des Telefonats Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 500,… € 550,…

13.04.2010 PM143.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

19.10.2010 PM143.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 3  ŒErfolgreich telefonieren in schwierigen Situationen•…Reklamationen kundenorientiert und erfolgreich bearbeiten

Zielsetzung/Nutzen
Die MitarbeiterInnen lernen, zielgerichtet mit Kundenreklamationen umzugehen. Sie führen und verstehen den Kunden im Gespräch. 
Zudem wird die Lösungskompetenz der MitarbeiterInnen verstärkt. Dies führt zu einer effektiven Bearbeitung der Telefonate und dadurch
zu einem Mehrwert für Kunde, MitarbeiterInnen und Bank.

Inhalte
� Reklamationsbearbeitung
� EVA3-Methode 
� Praxistraining

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 190,… € 210,…

KompetenzNachweis  ŒZert i f iz ierte(r )  KundenServiceCenter-AgentIn•

Mitglieder-Preis                    Preis 

11.05.2010 PM140.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

23.11.2010 PM140.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 450,… € 495,…

� Im KompetenzNachweis ŒZertifizierte(r) KundenServiceCenter-AgentIn• werden 
neben der für das Aufgabenfeld notwendigen Fachkompetenz auch die 
Vertriebskompetenz (d. h. die Methoden-, Persönlichkeits- und Sozialkompetenz) 
beurteilt.

� Die Leistungen werden in unterschiedlichen Prüfformen differenziert ermittelt 
und bewertet.

� Bei erfolgreichem Abschluss erhält der/die TeilnehmerIn den Titel ŒZertifizierte(r) 
KundenServiceCenter-AgentIn•.

� Für die Teilnahme am KompetenzNachweis ŒZertifizierte(r) 
KundenServiceCenter-AgentIn• gibt es keine besonderen Voraussetzungen.

� Das Telefongespräch
� Nutzenargumentation:
� Einwände des Kunden kennen 

und vorbereitet sein
� Gesprächsleitfäden 
� Praxistraining
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KernModule
Firmenkundengeschäft

M A R K T B A N K  

Die für den Bereich ŒFirmenkundengeschäft Markt• 

notwendige Handlungskompetenz wird in GENO-PE durch 

die nachfolgend aufgeführten KernModule vermittelt. 

Diese Kompetenzen sind auf drei Aufgabenfelder aufgeteilt:

� FirmenkundenBeratung,

� Qualifizierte FirmenkundenBeratung,

� FirmenkundenBetreuung.

Jedes Aufgabenfeld schließt mit einem KompetenzNachweis 

zur Leistungskontrolle ab.

Die Auswahl der zu besuchenden KernModule orientiert 

sich an den individuell bereits vorhandenen Kompetenzen 

der TeilnehmerInnen. 

Die Teilnahme an einem KompetenzNachweis setzt voraus, 

dass der jeweils vorgelagerte KompetenzNachweis erfolgreich 

absolviert wurde.

Der erfolgreiche Besuch aller drei KompetenzNachweise sowie 

der Abschluss ŒFachwirtIn BankCOLLEG• führt zum Erwerb 

des Titels ŒZertifizierte(r) FirmenkundenbetreuerIn•.
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Modul 1  Betriebswirtschaftliche Zusammenhänge im Unternehmen kennen, verstehen und erleben

Mitglieder-Preis                    Preis 

08.02.…10.02.2010 FM101.10.2

Stuttgart Buchungs-Nummer

01.02.…04.02.2010 FM101.10.1
09.03.…12.03.2010 FM101.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 740,… € 810,…

Inhalte
� Erfolgs- und Liquiditätsbetrachtung bei Unternehmen 

hinsichtlich der Kapitaldienstfähigkeit
� Controlling, Planung in mittelständischen Unternehmen (Grundlagen)
� Grundelemente der Kostenrechnung, Kalkulation und Finanzbuchführung
� Anwendung der erworbenen Kompetenzen auf simulierte 

Unternehmenssituationen innerhalb des Planspiels.

Die TeilnehmerInnen erleben sich in einem Planspiel als Unternehmer.
Dadurch steigern BeraterInnen ihre Kompetenz, betriebswirtschaftliches
Know-how in qualifizierte Beratungsansätze umzusetzen. Kredit-
sachbearbeiterInnen verbessern ihre Urteilsfähigkeit, die Entwicklung
mittelständischer Unternehmen effektiv einschätzen zu können.

FirmenkundenBeratung

Zielgruppe
MitarbeiterInnen FirmenkundenBeratung, Marktunterstützung

Zielsetzung/Nutzen
FirmenkundenberaterInnen ƒ
� beurteilen Rentabilitäts- und Liquiditätsentwicklungen 

hinsichtlich der Kapitaldienstfähigkeit von Firmenkunden
� analysieren und beurteilen Jahresabschlüsse und BWAs
� wenden das VR-Rating in der Praxis an
� beurteilen und wählen Sicherheiten unter rechtlichen,

wirtschaftlichen und Risikogesichtspunkten aus
� gestalten die Kundenbeziehung aktiv, freundlich 

und erfolgreich

Inhalte

Firmenkunden erwarten von ihrer Bank eine qualitativ hochwertige Finanzberatung, die sämtliche Entwicklungsphasen des Unternehmens 
wie auch alle privaten Lebensbereiche abdeckt. Die ganzheitliche Beratung kommt diesem Kundenbedürfnis in vollem Umfang nach.

Betriebswirtschaftliche Zusammenhänge 
im Unternehmen kennen, verstehen und 
erleben 

Modul 1 

Jahresabschlussanalyse Modul 2 

Spezielle Kreditsicherheiten im Firmen-
kundengeschäft 

Modul 3 

Praktischer Einsatz betriebswirtschaftlicher
Auswertungen 

Modul 4 

Einsatz des VR-Ratings im Firmenkunden-
geschäft 

Modul 5 

Bonitätsprüfung bei nicht bilanzierenden
Kunden 

Modul 6 

Einführung in die Beleihungswertermittlung
für gewerbliche Objekte

Modul 7 

Verkaufstraining für Firmenkundenberater …
Teil 1 und Teil 2

Modul 8 

KompetenzNachweis

ŒFirmenkundenBeratung•
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Modul 2  Jahresabschlussanalyse

Inhalte
� Jahresabschlussanalyse, Kennzahlenanalyse und -kritik, Konsolidierung von Bilanzen
� Verbindung zu Kreditrating
� Beurteilung spezieller Problembereiche
� Praktischer Einsatz in der Beratung (Überblick)
� Bearbeitung von Praxisfällen
� Unternehmenssteuern im Überblick
� Handlungsempfehlungen VR-FinanzPlan Mittelstand

Mitglieder-Preis                    Preis 

15.03.…18.03.2010 FM102.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

09.03.…12.03.2010 FM102.10.2
29.03.…01.04.2010 FM102.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 1.020,… € 1.120,…

26.04.…28.04.2010 FP124.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

14.06.…16.06.2010 FP124.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 3  

Inhalte
� Zession (Global-, Mantel-, stille und offene Zession)
� Bürgschaften zur Besicherung von Firmenkrediten, Garantien
� Sicherungsübereignung (Einzel- und Raumsicherungsübereignung, 

Haftungsverband mit Grundpfandrechten)
� Pfandrechte
� Kriterien für die Auswahl von Sicherheiten

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 495,… € 545,…

Spezielle Kreditsicherheiten im Firmenkreditgeschäft

Modul 4  Praktischer Einsatz von betriebswirtschaftlichen Auswertungen

Inhalte
� Betriebswirtschaftliche Auswertungen der DATEV
� Vergleichs-BWA, Summen- und Saldenliste als wesentliche Bestandteile
� Aussagefähigkeit von BWAs
� Herleitung der wichtigsten Komponenten
� Umgang mit der BWA in der Praxis
� Fallstudien

Mitglieder-Preis                    Preis 

29.03.…30.03.2010 FM131.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

03.05.…04.05.2010 FM131.10.3
11.05.…12.05.2010 FM131.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 385,… € 425,…

Modul 5  Einsatz des VR-Ratings im Firmenkundengeschäft

Inhalte
� Geschäftspolitische Bedeutung und Ziele des Ratings
� Rating als Instrument für die Kreditentscheidung, Kundenberatung 

und Risikosteuerung 
� Beurteilungskriterien und Verknüpfung mit den Sicherheitenklassen
� Umsetzung der Ratingergebnisse in der Kreditentscheidung und Risikosteuerung
� Fallbeispiele 
� Handlungsempfehlungen VR-FinanzPlan Mittelstand

Mitglieder-Preis                    Preis 

10.06.2010 FP103.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

05.05.2010 FP103.10.3
17.06.2010 FP103.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 220,… € 240,…
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15.04.…16.04.2010 FP104.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

06.05.…07.05.2010 FP104.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 6  Bonitätsprüfung bei nicht bilanzierenden Kunden

Inhalte
� Materielle Kreditwürdigkeit: Analyse von Einnahme-/Überschuss-

rechnungen, ESt-Bescheiden und ESt-Erklärungen, ganzheitliche Betrachtung 
(betrieblich und privat)

� Persönliche Kreditwürdigkeit: Vermögens- und Schuldenübersicht 
inkl. Privatbereich, persönliche Qualifikation des Kunden

� Sonstige Faktoren: Auswirkungen von Branchenveränderungen, 
Besonderheiten bei verschiedenen Berufsgruppen

� Fallbeispiele und Anwendungstraining
Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 330,… € 360,…

20.09.…21.09.2010 FP105.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

04.05.…05.05.2010 FP105.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 7  Einführung in die Beleihungswertermittlung für gewerbliche Objekte

Inhalte
� Wertermittlungsanweisung
� Sachwertermittlung
� Ertragswertermittlung
� Vergleichswertverfahren
� Beispielhafte Objekte 

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 425,… € 470,…

KompetenzNachweis  ŒFirmenkundenBeratung•

Mitglieder-Preis                    Preis 

14.10.2010 FM01.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

18.11.2010 FM01.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€  645,… € 710,…

� Im KompetenzNachweis ŒFirmenkundenBeratung• werden neben der für das 
Aufgabenfeld notwendigen Fachkompetenz auch Methoden-, Persönlichkeits- 
und Sozialkompetenz beurteilt. 

� Die Leistungen werden in unterschiedlichen Prüfformen differenziert ermittelt
und bewertet.

� Für die Teilnahme am KompetenzNachweis ŒFirmenkundenBeratung• gibt es keine 
besonderen Voraussetzungen.

14.07.…16.07.2010 Teil 1 FM104.10.2
07.10.…08.10.2010 Teil 2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 8  Verkaufstraining für FirmenkundenberaterInnen 

Inhalte
Teil 1
� Zielgruppen und Ansprachestrategien …

VR-FinanzPlan Mittelstand
� Signalerkennung aus dem Jahresabschluss
� Inhalte einer Bilanzbesprechung
� Training von Bilanzgesprächen
� Telefonische Terminvereinbarung
� Ansprache von Sicherheiten
� Umsetzung anhand von Fallbeispielen

Teil 2
� Wirksame Unterstützung der Angebote
� Einwände der Kunden geschickt entkräften
� Beratungstraining

Mitglieder-Preis  Teil 1 + 2                    Preis Teil 1 + 2                    

€ 1.030,… € 1.133,…

Zielsetzung/Nutzen
Die TeilnehmerInnen lernen, wie sie sich optimal und zielgerichtet auf ihre Kunden-
gespräche vorbereiten und diese erfolgreich durchführen. Durch das Training 
erweitern sie ihre Methodenkompetenz, erkennen zusätzliche Beratungsansätze
und gewinnen an Sicherheit im Gespräch mit dem Kunden. Die TeilnehmerInnen
steigern ihren Verkaufserfolg, indem sie Kundeneinwände erfolgreich entkräften 
und Angebote in Abschlüsse verwandeln.

23.06.…25.06.2010 Teil 1 FM104.10.1
12.07.…13.07.2010 Teil 2

Stuttgart Buchungs-Nummer
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Firmenkundengescha� ft KernModule Qualifizierte FirmenkundenBeratung

Qualifizierte FirmenkundenBeratung

Zielgruppe
MitarbeiterInnen, die eigenverantwortlich Firmenkunden beraten.

Zielsetzung/Nutzen
Qualifizierte FirmenkundenberaterInnen ƒ
� planen, realisieren und beurteilen Firmenkundengespräche
� analysieren und intensivieren die Gesamtgeschäftsbeziehung 

zu Firmenkunden
� verkaufen überzeugende Lösungskonzepte unter Ertrags- 

und Risikogesichtspunkten
� schätzen dabei die individuelle Kundensituation realistisch ein 

und verhandeln souverän
� akquirieren Firmenkunden

Inhalte

Investitions- und Finanzplanung sowie 
Vertiefung Bilanzanalyse 

Modul 1 

Umgang mit intensiv zu betreuenden 
Kreditengagements

Modul 2 

Volkswirtschaftliche Einflüsse auf das 
Firmenkundengeschäft 

Modul 3 

Kreditentscheidung im Firmenkunden-
geschäft

Modul 4 

Die Unternehmensfinanzierung für 
Existenzgründer 

Modul 5 

Vermögensberatung im Firmenkundenge-
schäft

Modul 6 

Erfolgreiche Gespräche mit FirmenkundenModul 7 

KompetenzNachweis

ŒQual i f iz ierte FirmenkundenBeratung•  

06.04.…09.04.2010 FP108.10.3

Stuttgart Buchungs-Nummer

08.02.…11.02.2010 FP108.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 1  Investitions- und Finanzplanung sowie Vertiefung Bilanzanalyse

Inhalte
� Betriebswirtschaftliche Grundlagen der Investitionsplanung
� Komplexe Bilanzanalysen
� Instrumente für die Praxis
� Fallbeispiele für qualifizierte Betreuungsansätze
� Handlungsempfehlungen VR-FinanzPlan Mittelstand

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 1.000,… € 1.100,…

15.06.„18.06.2010 FP109.10.2

Stuttgart Buchungs-Nummer

20.04.…23.04.2010 FP109.10.1

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 2  Umgang mit intensiv zu betreuenden Kreditengagements

Inhalte
� Grundlagen des Insolvenzrechts
� Vermögensübertragungen
� Einhaltung getroffener Vereinbarungen
� Schaffung von Kündigungsvoraussetzungen
� Wertentwicklung von Kreditsicherheiten
� Beurteilung wirtschaftlicher Verhältnisse vor dem Hintergrund 

drohender Insolvenz … Fallstudien

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 770,… € 850,…
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16.03.…17.03.2010 FM113.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

04.05.…05.05.2010 FM113.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Volkswirtschaftliche Einflüsse auf das Firmenkundengeschäft

Inhalte
� Konjunkturelle Einflüsse und deren Auswirkungen auf den Firmenkunden
� Bestimmungsfaktoren für die Zinsentwicklung
� Volkswirtschaftliche Rahmenbedingungen und ihre Auswirkung auf die 

Steuerung mittelständischer Unternehmen (Kosten, Umsatz, Wettbewerb etc.)
� Markt- und Branchenentwicklungen
� Globalisierung der Märkte und deren Auswirkungen auf 

mittelständische Unternehmen

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 415,… € 500,…

Modul 3  

Modul 4  Kreditentscheidung im Firmenkundengeschäft

Inhalte
� Sammeln, aufbereiten, vergleichen und beurteilen von internen und 

externen Daten sowie Informationen
� Darstellen und beurteilen der rechtlichen Verhältnisse, der Kreditwürdigkeit von

Unternehmen und Geschäftsleitung sowie der Kapitaldienstfähigkeit
� Besicherung und Konditionengestaltung
� Ablösung von Forderungen anderer Kreditinstitute
� Kreditunterlagen
� Zusammenarbeit zwischen Markt und Marktunterstützung

Mitglieder-Preis                    Preis 

28.06.…29.06.2010 FM114.10.3

Stuttgart Buchungs-Nummer

11.05.…12.05.2010 FM114.10.1
17.06.…18.06.2010 FM114.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 395,… € 435,…

01.07.…02.07.2010 FM115.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

05.07.…06.07.2010 FM115.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 5  Die Unternehmensfinanzierung für Existenzgründer

Inhalte
� Startkapital, Förderprogramme, Optimierung von bestehenden Finanzierungen, 

Verbindung unterschiedlicher Finanzierungsformen
� Existenzgründungsberatung unter Berücksichtigung relevanter rechtlicher und 

steuerlicher Aspekte
� Rentabilitätsbetrachtungen 
� Handlungsempfehlungen VR-FinanzPlan Mittelstand

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 470,… € 515,…

13.09.…14.09.2010 FM116.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

21.10.…22.10.2010 FM116.10.2

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 6  Vermögensberatung im Firmenkundengeschäft

Inhalte
� Aktuelle Möglichkeiten der betrieblichen Altersversorgung
� Altersvorsorge für GmbH-Geschäftsführer und Handwerker
� Beratungsansätze beim Generationenwechsel und beim Unternehmensverkauf
� Beratungsansätze zur Vermögensanlage/ Vermögensverwaltung 

beim/bei der Unternehmen/UnternehmerIn

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 395,… € 435,…
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KompetenzNachweis  ŒQual i f iz ierte FirmenkundenBeratung•

Mitglieder-Preis                    Preis 

03.11.2010 FM03.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€  695,… € 765,…

� Im KompetenzNachweis ŒQualifizierte FirmenkundenBeratung• 
werden neben der für das Aufgabenfeld notwendigen Fachkompetenz auch 
Methoden-, Persönlichkeits- und Sozialkompetenz beurteilt. 

� Die Leistungen werden in unterschiedlichen Prüfformen differenziert ermittelt 
und bewertet.

� Voraussetzung für die Teilnahme am KompetenzNachweis
ŒQualifizierte FirmenkundenBeratung• ist der erfolgreiche Abschluss 
des KompetenzNachweises ŒFirmenkundenBeratung•.

Modul 7  Erfolgreiche Gespräche mit Firmenkunden …Beratungstraining

Inhalte
� Körpersprachliche Signale im Verkauf erkennen und gezielt einsetzen
� Mit emotionaler Intelligenz zu mehr Verkaufserfolg 

(Begleitung des Kunden, erkennen der Eingangskanäle, Entscheidungskriterien 
herausfinden)

� Kreative Verkaufsansätze zu einem selbst mitgebrachten Fall erarbeiten
� Neukundenakquisition
� Erhöhung der Cross-Selling-Quote …VR-FinanzPlan Mittelstand
� Erfahrungsaustausch im Verkauf
� Offene Fragen der TeilnehmerInnen

Mitglieder-Preis                    Preis 

05.05.…07.05.2010 FM117.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

04.10.…06.10.2010 FM117.10.2
18.10.…20.10.2010 FM117.10.3

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 700,… € 770,…

25.11.2010 FM03.10.2
01.12.2010 FM03.10.3

Für Ihre Notizen!
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Stuttgart Buchungs-Nummer

Modul 2  Entwicklung von Betreuungskonzepten

Inhalte
� Funktionsorientierte Aufbauorganisation …Strategische Geschäftsfelder
� Definition von Betreuungskriterien
� Festlegung von Mindeststandards für die Betreuung
� Umsetzung der Geschäftsfeldstrategie
� Der Unternehmerdialog
� Balanced Scorecard im Firmenkundengeschäft
� Zielvereinbarungssysteme
� Handlungsempfehlungen VR-FinanzPlan Mittelstand

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 560,… € 620,…
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FirmenkundenBetreuung

Zielgruppe
MitarbeiterInnen, die Firmenkunden nachhaltig betreuen

Zielsetzung/Nutzen
FirmenkundenbetreuerInnen ƒ
� betreuen Firmenkunden nachhaltig unter betriebswirt-

schaftlichen, steuerrechtlichen sowie gesellschaftsrechtlichen 
Aspekten

� entwickeln und managen Strategien zur langfristigen 
Kundenbindung

� übernehmen Verantwortung für eine erfolgreiche Kunde-
Bank-Beziehung und können mit auftretenden Konflikten 
umgehen

� zeigen gesellschaftliches Engagement und treten dabei 
als Meinungsbildner auf

Inhalte

Gespräche in schwierigen Situationen 
erfolgreich führen

Modul 1 

Entwicklung von BetreuungskonzeptenModul 2 

Rechtliche und betriebswirtschaftliche
Aspekte der Unternehmensentwicklung und
Unternehmenssicherung

Modul 3 

Steuerliche Aspekte der Unternehmensent-
wicklung und Unternehmenssicherung

Modul 4 

KompetenzNachweis

ŒFirmenkundenBetreuung• 

05.07.…07.07.2010 FM127.10.1

Karlsruhe Buchungs-Nummer

Modul 1  Gespräche in schwierigen Situationen erfolgreich führen

Inhalte
� Emotionale Wirkung von Konflikten erleben
� Gesprächsstrukturen: bei Sicherheitenverstärkung, in Sanierungs-

gesprächen und in der Trennung
� Schaffung der inneren Klarheit des Beraters/der Beraterin
� Theorie zu Verhandlungstechniken
� Umsetzung in Gesprächen

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 715,… € 786.50

01 MARKT Bank BWGV    12.07.2009  19:50 Uhr  Seite 62



63Priv atkundengeschäft KernModule FirmenkundenBetreuung

M
A

R
K

T
 B

A
N

K

I

12.07.…16.07.2010 FM129.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

Modul 3  Rechtliche und betriebswirtschaftliche Aspekte der Unternehmensentwicklung und 
Unternehmenssicherung

Inhalte
� Haftungsrechtliche Überlegungen zur Wahl der Rechtsform des Unternehmens
� Beratung beim Kauf/Verkauf von Unternehmen
� Einflussnahme auf/Beurteilung von Unternehmensstrategien
� Beurteilung und Begleitung von Investitionsentscheidungen
� Beratung und Beurteilung der Unternehmensführung
� Chancen und Risiken der Bank beim Unternehmen in der Krise

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 1.010,… € 1.110,…

22.09.…24.09.2010 FM130.10.1

Stuttgart Buchungs-Nummer

Modul 4  Steuerliche Aspekte der Unternehmensentwicklung und Unternehmenssicherung

Inhalte
� Betriebliche Steuern und Gestaltungsmöglichkeiten in mittelständischen Unternehmen 
� Die Wahl der Rechtsform der Unternehmen aus steuerlicher Sicht
� Steuerliche Auswirkungen beim Kauf/Verkauf von Unternehmen

Mitglieder-Preis                    Preis 

€ 630,… € 693,…

KompetenzNachweis  ŒFirmenkundenBetreuung•

Mitglieder-Preis                    Preis 

Karlsruhe Buchungs-Nummer

€ 720,… € 790,…

� Im KompetenzNachweis ŒFirmenkundenBetreuung• werden neben der für das Aufgabenfeld 
notwendigen Fachkompetenz auch Methoden-, Persönlichkeits- und Sozialkompetenz beurteilt. 

� Die Leistungen werden in unterschiedlichen Prüfformen differenziert ermittelt und bewertet.
� Voraussetzung für die Teilnahme am KompetenzNachweis ŒFirmenkundenBetreuung• ist der 

erfolgreiche Abschluss des KompetenzNachweises ŒQualifizierte FirmenkundenBeratung•.

02.12.2010 FM05.10.1
09.12.2010 FM05.10.2

Für Ihre Notizen!
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Spezial-Module
Firmenkundengeschäft

E R G Ä N Z E N  &  V ER T I E F E N

Firmenkundenassistenz Kompaktseminar …BeraterInnen unterstützen, Marktzeiten erhöhen

Zielgruppe
MitarbeiterInnen in der Teamassistenz (Vertriebs- und Beratungs-
assistenz) für Firmenkunden; MitarbeiterInnen in Zweigstellen mit
kleineren Gewerbekunden; JuniorberaterInnen Firmenkunden

Eine handlungskompetente Firmenkundenassistenz ist eine wesentliche Stellschraube, um die Marktprozesse schlank und effizient zu gestal-
ten. Die Assistenz unterstützt BeraterInnen bzw. BetreuerInnen der Firmenkunden bei der Sicherung und Erweiterung des Kundenstamms
sowie bei der Neukundenakquise.

Inhalte
� Grundlagen der Jahresabschlussanalyse, 

BWA-Analyse, Einnahmen/Überschussrechnung
� Kapitaldienstgrenzberechnung aus diversen 

Bonitätsunterlagen
� Aufbereitung von Kundendaten
� Ganzheitlicher Beratungsansatz
� Signalerkennung aus Bonitätsunterlagen, 

Kontoführung und Kundengespräch
� Gesprächsvor- und -nachbereitung
� Telefontraining

Stuttgart      Buchungs-Nummer

20.01.…22.01.2010 FM303.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 485,… € 530,…
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Die Absicherung von Firmenkundenengagements

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Firmenkreditsachbearbeitung, 
FirmenkundenBeratung 

Zielsetzung/Nutzen
Die rechtswirksame Bestellung und Verstärkung von Kreditsicher-
heiten. Darstellung der aktuellen Probleme bei der Absicherung 
von Firmenkrediten und speziell bei der Anfechtungsproblematik 
im Hinblick auf Globalsicherheiten. Erkennen und Vermeidung 
von Fehlerquellen bei der Sicherheitenbestellung.

Die Absicherung von Firmenkundenengagements erfordert Handlungskompetenz im Umgang mit Sicherheiten. Dabei sind sowohl die jeweils
aktuelle Rechtsprechung wie auch die Vorschriften der MaRisk mit zu berücksichtigen.

Inhalte
� Bestimmtheits- und Bestimmbarkeitsgrundsatz
� Besonderheiten bei Globalzessionen und 

Raumsicherungsübereignungen
� Die Anfechtungsproblematik bei Globalsicherheiten 
� Probleme bei der Sicherungsabrede
� Übersicherung und Knebelung
� Eigenkapitalersatzproblematik bei Absicherungen 

von GmbH-Krediten
� Sicherung von Vermögenswerten bei Blankokrediten

Stuttgart      Buchungs-Nummer

17.02.…18.02.2010 FP301.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 435,… € 478,50 

Es werden die in den KernModulen ŒKreditsicherung
durch Grundpfandrechte• und ŒSpezielle Kredit-
sicherheiten im Firmenkundengeschäft• vermittelten
Kenntnisse und Kompetenzen vorausgesetzt.

Offenlegung der wirtschaftlichen Verhältnisse …§ 18 KWG

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Firmenkreditsachbearbeitung, 
FirmenkundenBeratung

Die Bankenaufsicht hob im Mai 2005 alle ihre bisherigen Schreiben zur Auslegung von § 18 KWG auf. Dadurch ist einerseits ein größerer
Spielraum bei der Erarbeitung einer Kreditentscheidung entstanden. Andererseits sind Orientierungsrahmen unverbindlich geworden. 
Die Veranstaltung vermittelt die notwendige Orientierung.

Inhalte
� Anforderungen der Unterlagen
� Organisatorische Regelungen
� Beurteilung der wirtschaftlichen Verhältnisse 

(bei bilanzierenden und nicht bilanzierenden 
Firmenkunden)

� Auswertungen der Unterlagen anhand von 
Praxisfällen

� Ausnahmeregelungen

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

02.07.2010 FP310.10.3

Stuttgart      Buchungs-Nummer

21.01.2010 FP310.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 230,… € 253,…

Zielsetzung/Nutzen
Die aktuellen rechtlichen Festsetzungen durch den Gesetzgeber
kennen sowie die Anwendung und Handhabung im Rahmen der
Auswertung von Kreditunterlagen beherrschen

Für Ihre Notizen!
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Aktuelles zur Mittelstandsförderung

Zielgruppe
FirmenkundenberaterInnen, FirmenkundenbetreuerInnen

Inhalte
� Förderprogramme der L-Bank
� KfW …Die Mittelstandsbank
� Spezialkreditmanagement
� Bürgschaften der Bürgschaftsbank Baden-Württemberg
� Beteiligungen der Mittelständischen Beteiligungs-

gesellschaft mbH, MBG
� MBG-Beteiligungsprogramm der Genossenschaftsbanken

in Baden-Württemberg
� Beratungsangebot und Beratungsförderung für 

mittelständische Unternehmen
� Zusammenarbeit mit der DZ BANK AG, Geno-Star

Die Mittelstandsförderung dient der Belebung der Wirtschaft. Sie fördert Projekte der Firmenkunden hinsichtlich ihrer finanziellen Machbarkeit.
Welche Instrumente zur Verfügung stehen, wie diese optimal eingesetzt werden und welche Effekte für die Neukundengewinnung und die
nachhaltige Kundenbindung entstehen, verdeutlicht diese Veranstaltung.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

01.12.2010 FM321.10.1

Stuttgart      Buchungs-Nummer

08.12.2010 FM321.10.2

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 280,… € 310,…

Jahresabschlussanalyse für die FirmenkundenBeratung

Zielgruppe
MitarbeiterInnen FirmenkundenBeratung

Inhalte
� Bedeutung des Jahresabschlusses für die Bank
� Zielsetzung der Jahresabschlussanalyse
� Durchführung einer zielorientierten Bilanzanalyse 

aufgrund von Zeit-, Betriebs- und Branchenvergleich 
sowie Kennziffernermittlung

� Analysen von Stärken und Schwächen eines 
Unternehmens

� Möglichkeiten zur Nutzung des Jahresabschlusses 
für die Weiterentwicklung der Bank-Kunden-Beziehung

� Gestaltung eines Bilanzgesprächs

Die Jahresabschlussanalyse bildet die Grundlage für die Bonitätsprüfung, die Einhaltung gesetzlicher Normen, die Durchführung der 
Ratingverfahren sowie für die vertriebsorientierte Bedarfsanalyse und die Realisierung zusätzlicher Cross-Selling-Ansätze.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

10.05.2010 FM322.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 280,… € 310,…

Grundlagenseminar KWG

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Qualifizierte Firmenkreditsachbearbeitung, 
Qualifizierte FirmenkundenBeratung, Rechnungswesen, Controlling,
Kreditrevision

Zielsetzung/Nutzen
Grundkenntnisse über die Melde- und Beschlussfassungsvor-
schriften im Kreditgeschäft nach KWG und GroMiKV erwerben und
diese Rechtsvorschriften im Zuge der Kreditsachbearbeitung 
berücksichtigen.

Im KWG sind grundlegende Definitionen und Festlegungen be-
schrieben, deren Kenntnis und richtige Anwendung Grundvoraus-
setzung für die Abwicklung von Bankgeschäften ist. 
Diese Grundlagen und meldetechnischen Auswirkungen sind 
Gegenstand dieses Seminars.

Inhalte
� Kreditbegriff des KWG und der GroMiKV
� Kreditnehmer/Kreditnehmer-Einheiten-Bildung
� Überblick über die Großkredit-, Millionenkredit- und 

Organkreditvorschrift
� Hinweise zur Ausfertigung der Kreditmeldungen
� Grundsätzliche meldetechnische Fragen

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

19.03.2010 FP303.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  280,… € 310,…

Praxis der strukturierten und qualifizierten 
Bilanzanalyse   S. 79

Konsolidierung von Jahresabschlüssen  S. 80

Bilanzmanipulationen sicher erkennen  S. 80 

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:

Aufbauseminar KWG   S. 138

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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Krise und Insolvenz des Bauträgers

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Qualifizierte Firmenkreditsachbearbeitung, 
Qualifizierte FirmenkundenBeratung 

Inhalte
� Typische Krisenanzeichen im Verlauf einer 

Bauträgerfinanzierung
� Außergerichtliche Sanierung oder Kündigung 

…freihändiger Erwerb vom Bauträger … Insolvenzan-
trag durch die Bank

� Sanierung im Rahmen eines Insolvenzplans
� Verwertung durch Zwangsversteigerung mit paralleler

Zwangsverwaltung zur Fertigstellung der Baumaß-
nahmen.

Die hartnäckige Schwächephase auf den Immobilienmärkten hat für Bauträger zu Schwierigkeiten bei der Vermarktung von (weitgehend) 
fertiggestellten Objekten und häufig zu längeren ŒLiegezeiten• geführt. Latente Risiken sind Bestandteil dieser Entwicklung. Die Veranstaltung
fokussiert vor allem auf die Aspekte Qualitätsmanagement und Risikovorsorge im Rahmen einer Bauträgerfinanzierung.

Zielsetzung/Nutzen
Erkennen von Anzeichen einer Krise … Zahlungsunfähigkeit, Über-
schuldung … und praktikablen Vorgehensweisen beim Gegen-
steuern aufzeigen, im Sinne eines Qualitätsmanagements und der
Risikovorsorge

Stuttgart      Buchungs-Nummer

29.10.2010 FP312.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€  240,… € 264,…

Insolvenzrecht im Firmenkundengeschäft

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Qualifizierte Firmenkreditsachbearbeitung, 
Sanierung und Abwicklung, Qualifizierte FirmenkundenBeratung, 
FirmenkundenBetreuung 

Inhalte
� Praktische Erfahrungen aus der Anwendung der 

Isolvenzordnung
� Eröffnungsgründe und Entscheidungen des Insolvenz

gerichts über den Insolvenzantrag
� Ablauf des Insolvenzverfahrens
� Konkrete Vorgehensweise der Bank in der Insolvenz 

eines Kunden
� Überprüfung der Sicherheiten vor der Insolvenz
� Verhalten der Bank in der Insolvenz
� Strategische Überlegungen

Zielsetzung/Nutzen
Überblick über die rechtlichen Bestimmungen des geltenden Insol-
venzrechts … auch der neuen Europäischen Insolvenzverordnung …
gewinnen, den Ablaufs eines Insolvenzverfahrens und die Einfluss-
möglichkeiten erkennen.

Die Insolvenz ist ein vom Gesetzgeber vorgesehenes Verfahren, um im Falle von vorhandenen wirtschaftlichen Schwierigkeiten dem Unter-
nehmen bei seiner weiteren Existenz zu helfen. Welche Instrumente und Vorgehensweisen zur Verfügung stehen, werden hier vermittelt.

Stuttgart      Buchungs-Nummer

01.07.…02.07.2010 FP314.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 465,… € 511,50

Steuer- und haftungsrechtliche Beurteilung unterschiedlicher Rechtsformen

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Qualifizierte Firmenkreditsachbearbeitung, 
Qualifizierte FirmenkundenBeratung

Zielsetzung/Nutzen
Steuer- und haftungsrechtliche Aspekte für die Bonitätsbeur-
teilung von Unternehmen kennen und in die Kreditentscheidung 
einbeziehen können

Steuer- und haftungsrelevante Aspekte des Firmenkundengeschäfts beeinflussen das Risikopotenzial der Bank- und Firmenkundenbeziehung.
In dem Seminar werden hierzu steuerrechtliche und gesellschaftsrechtliche Inhalte praxisgerecht vermittelt.

Inhalte
� Gesellschaftsarten (inkl. vergleichende Gegenüber-

stellung einzelner Gesellschaftsformen, -entstehung
und -vertrag)

� Das Außen- und Innenverhältnis bei der Gesellschaft
� Vererbung der Gesellschafterstellung
� Steuerbelastungsvergleich, Betriebsaufspaltung und 

Gesellschaftsidentität

Stuttgart  Buchungs-Nummer

20.10.…21.10.2010 FP313.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 435,… € 478,50

Workshop … Insolvenz-Management  S. 140

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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Durch aktuelle Rechtskenntnisse Entscheidungssicherheit im Firmenkundengeschäft

Zielgruppe
MitarbeiterInnen FirmenkundenBetreuung, 
Qualifizierte Firmenkreditsachbearbeitung

Verfolgt man die Entwicklung der Rechtsprechung zu Fragen des Firmenkreditgeschäfts, so ist festzustellen, dass die Belange des Verbrauchers
…sei es im Verhältnis Bank-Kreditkunde, sei es im Verhältnis Firmenkunde-Kunde …zunehmend stärker berücksichtigt werden. Vor diesem Hin-
tergrund sind aktuelle Rechtskenntnisse, wie sie in dieser Veranstaltung behandelt werden, äußerst wichtig.

Inhalte
� Themen und Inhalte entnehmen Sie bitte dem 

aktuellen Angebot.

Stuttgart      Buchungs-Nummer

12.05.2010 FM332.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 240,… € 265,…

Aktuelles zur Verwendung von Ansprüchen aus Lebensversicherungen 
zur Kreditsicherung/-tilgung

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Firmenkreditsachbearbeitung,  
FirmenkundenBeratung, Interne Revision

Zielsetzung/Nutzen
Fragen klären und Ansätze erarbeiten, die die Verwendung von 
Ansprüchen aus Lebensversicherungen als Kreditsicherheit im Sinne
des Steueränderungsgesetzes von 1992 optimieren.

Die Verwendung von Ansprüchen aus Lebensversicherungen zur Kreditsicherung und -tilgung spielt aufgrund von Altverträgen eine wichtige
Rolle. Zu bearbeitende Fallstudien verdeutlichen den aktuellen praktischen Bezug.

Inhalte
� Das Programm richtet sich nach aktuellen Themen. 

Auch die Wünsche der TeilnehmerInnen werden 
berücksichtigt und rechtzeitig vor Seminarbeginn 
erfragt.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

06.05.2010 FP326.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 260,… € 286,…

Rechtliche Aspekte des Kreditgeschäftes

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Qualifizierte Firmenkreditsachbearbeitung, 
Qualifizierte FirmenkundenBeratung 

Zielsetzung/Nutzen
Aktualisierung und Vertiefung der Handlungskompetenz zu 
rechtlichen Aspekten des Kreditgeschäftes.

Fragestellungen zum Kredit- und Darlehensrecht sicher beantworten können sowie der effiziente Einsatz der Kreditsicherheiten 
ist ein wesentlicher Bestandteil des Kreditgeschäftes. In diesem Seminar erhalten die TeilnehmerInnen praktische Hinweise zu aktuellen 
Entwicklungen.

Inhalte
� Ausgewählte Einzelfragen zum Kredit-/

Darlehensvertrag
� Einzelprobleme zu den Grundpfandrechten sowie 

deren rechtliche Beurteilung
� Einzelprobleme zu Bürgschaft, Sicherungsübereig-

nung, Sicherungsabtretung und Forderungsabtretung

Stuttgart   Buchungs-Nummer

24.11.…26.11.2010 FP311.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 640,… € 704,…
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Für Ihre Notizen!

Behandlung und Bewertung von Eintragungen in Abt. II des Grundbuchs

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Firmenkreditsachbearbeitung, 
Interne Revision, FirmenkundenBeratung 

Zielsetzung/Nutzen
Eintragungen in Abt. II des Grundbuchs bewerten und bei der 
Kreditentscheidung berücksichtigen.

Die Kreditentscheidung und die Bewertung von Kreditsicherheiten wird von Eintragungen in Abt. II des Grundbuchs mit beeinflusst. 
Das Seminar verdeutlicht die Zusammenhänge im praktischen Kontext.

Inhalte
� Dingliche Rechte in Abt. II des Grundbuchs
� Verfügungsbeschränkungen im Grundbuch
� Auswirkungen von Eintragungen auf die Beleih-

barkeit

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

18.06.2010 FP327.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 260,… € 286,…

Besondere Fragen zur Kreditbesicherung durch Grundschulden

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Firmenkreditsachbearbeitung, 
FirmenkundenBeratung, Interne Revision

Zielsetzung/Nutzen
Die vorhandenen Kenntnisse und Erfahrungen zur Kreditbesiche-
rung durch Grundschulden werden unter Berücksichtigung der 
aktuellen höchstrichterlichen Rechtsprechung und den Qualitäts-
anforderungen der gesetzlichen Abschlussprüfung gem. § 53 GenG
aktualisiert und vertieft.

Vertiefende Kenntnisse bei der Kreditbesicherung durch Grundschulden schärfen den Blick für latente Risiken, ermöglichen im Bedarfsfall 
ein schnelles Handeln und vermeiden unnötige Kosten für die Bank. Darüber hinaus garantieren die durch die TeilnehmerInnen eingereichten
Praxisfälle ein Optimum für die praktische Umsetzung.

Inhalte
� Besonderheiten zur Rangfolge im Grundbuch
� Dingliche Zinsen beim Freihandverkauf
� Sicherungsvertrag/minderjähriger Sicherungsgeber
� Schuldnerwechsel/Umschuldung der dinglich 

gesicherten Forderung
� Auswirkungen/Vorgehensweise beim Eigentums-

wechsel am Grundstück
� Gesetzlicher Löschungsanspruch
� Rückgewährsanspruch
� Ausgewählte Rechte der zweiten Abteilung des 

Grundbuches/Verfügungsbeschränkungen
� Unsichtbare Grundstücksbelastungen (Baulasten, 

Mietvorauszahlungen etc.)
� Behandlung von Erbbaurechten

Karlsruhe      Buchungs-Nummer

29.10.2010 FP328.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 270,… € 297,…
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Die Gestaltung der Erb- und Unternehmensnachfolge in der Praxis

Zielgruppe
MitarbeiterInnen Qualifizierte FirmenkundenBeratung,  
Firmenkreditsachbearbeitung

Inhalte
� Erbrechtliche und erbschaftsteuerliche Grundbegriffe
� Aktuelles aus der Erbschaftsteuerreform 2008
� Das Unternehmertestament: Muster-Nachfolgepla

nung; Unternehmensbeteiligungen; ertragssteuerliche 
Fallstricke; Verhaltensregeln

� Vorweggenommene Erbfolge: Übertrag von Privatver-
mögen, Übertragung von Betriebsvermögen, Schen-
kung unter Nießbrauchsvorbehalt oder gegen Rente 

In der Praxis scheut sich der Unternehmer oft, die extrem wichtige Frage der Unternehmensnachfolge trotz der damit verbundenen negativen
Konsequenzen in Angriff zu nehmen. Welche steuerlichen und rechtlichen Überlegungen angestellt werden müssen, wird in der Veranstaltung
dargestellt.

Stuttgart  Buchungs-Nummer

05.07.…07.07.2010 FM302.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 730,… € 800,…

Aktuelle Steuerfragen im Firmenkundengeschäft

Zielgruppe
MitarbeiterInnen FirmenkundenBetreuung, 
Qualifizierte Firmenkreditsachbearbeitung

Für eine kompetente Beratung von Firmenkunden sowie eine fundierte Bearbeitung von Firmenkundenengagements ist ein aktueller 
und praxisrelevanter Wissensstand in Fragen des Steuerrechts ein wichtiger Baustein. Genau dieses Wissen wird im Seminar ŒAktuelle 
Steuerfragen im Firmenkundengeschäft• praxisnah vermittelt.

Inhalte
� Themen und Inhalte entnehmen Sie bitte dem

aktuellen Angebot.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

24.06.2010 FM323.10.2

Stuttgart      Buchungs-Nummer

12.05.2010 FM323.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 260,… € 285,…

Internationale Rechnungslegung … Grundlagen

Zielgruppe
MitarbeiterInnen FirmenkundenBetreuung, 
Qualifizierte Firmenkreditsachbearbeitung

Inhalte
� Unterschiedliche Zielsetzungen der Rechnungslegung 

im internationalen Vergleich
� Grundlagen des Jahresabschlusses nach IAS/IFRS
� Bilanz, G+V, Anhang, Steuern, Konsolidierung
� Wesentliche Unterschiede zwischen IAS/IFRS und HGB

Die internationalen Bilanzierungsregeln werden mit dem Inkrafttreten des Bilanzrechtsmodernisierungsgesetzes (BilMoG) auch im 
Wirkungsbereich des HGB ihre Spuren hinterlassen. Ein aktueller Anlass, sich mit den grundsätzlichen Regelungen von IAS/IFRS zu befassen,
um im Kundenkontakt und bei der Sachbearbeitung gut informiert zu sein sowie sicher argumentieren zu können.

Karlsruhe    Buchungs-Nummer

Stuttgart      Buchungs-Nummer

Termin wird noch veröffentlicht FM325

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 240,… € 265,…

Termin wird noch veröffentlicht FM325

� Errichtung einer Familien-KG, stillen Gesellschaft und 
Unterbeteiligung - Rechtsformwechsel

� Stiftungen zur Nachfolgegestaltung
� Tipps und Tricks zur Erbschaftsteueroptimierung

Die Gestaltung der Erb- und Unternehmensnachfolge in
der Praxis  s. o.

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:

Aktuelle Steuerfragen in Firmenkundengeschäft   
S. 125

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:

Internationale Rechnungslegung …Aufbaukurs  S. 71
IAS/IFRS …Fälle und Anwendungen  S. 71

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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Internationale Rechnungslegung … Aufbaukurs

Zielsetzung/Nutzen
MitarbeiterInnen FirmenkundenBetreuung, Qualifizierte Firmenkreditsachbearbeitung.

Inhalte
� Anlagevermögen (immaterielle Werte, F+E, Leasing, 

Impairment), Vorratsvermögen (Herstellkosten, 
Bewertung, Auftragsfertigung)

� Wertpapiere und Derivate (Klassifikation, eigene Anteile, 
Derivate)

� Rückstellungen (Pensionen, sonstige Rückstellungen)
� Gewinn- und Verlustrechnung … Eigenkapitalentwicklung
� Die Bedeutung latenter Steuern
� Anhang nach IAS/IFRS
� Behandlung des Geschäfts- und Firmenwertes 

(Goodwill) nach IAS/IFRS

Die internationalen Bilanzierungsregeln werden im Zuge einer internationalen Vereinheitlichung auch im Wirkungsbereich des HGB Spuren 
hinterlassen. Dies macht es notwendig, sich vertiefend mit den Regelungen von IAS/IFRS zu befassen.

Stuttgart      Buchungs-Nummer

09.11.2010 FM326.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 240,… € 265,…

IAS/IFRS … Fälle und Anwendungen

Zielgruppe
Erfahrene MitarbeiterInnen im Firmenkundengeschäft, die Kunden
mit Jahresabschlüssen nach internationaler Rechnungslegung be-
treuen.

Die internationalen Bilanzierungsregeln werden im Zuge einer internationalen Vereinheitlichung auch im Wirkungsbereich des HGB Spuren 
hinterlassen. Dies macht es notwendig, sich vertiefend mit den Regelungen von IAS/IFRS zu befassen.

Inhalte
� Konsolidierung
� Spezialfälle und Anwendungsbeispiele
� Ansätze zur Jahresabschlussanalyse nach IAS/IFRS

Stuttgart      Buchungs-Nummer

17.12.2010 FM327.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 240,… € 265,…

Einsatz von Finanzderivaten im Firmenkundengeschäft

Zielgruppe
MitarbeiterInnen FirmenkundenBetreuung, 
Qualifizierte Firmenkreditsachbearbeitung

Derivative Finanzprodukte gewinnen immer mehr an Bedeutung. Derivative Finanzprodukte dienen der Ertragssicherung und der 
Geschäftsausweitung. Der Trend geht somit zu komplexeren Produkten bzw. zu Produktvarianten. BeraterInnen und qualifizierte Mitarbei-
terInnen im Kreditbereich sind zu diesem Thema gefordert. 

Inhalte
� Einführung in die derivativen Finanzinstrumente
� Swaps und ihre Anwendungsmöglichkeiten
� Forward Rate Agreement und Anwendungsmöglich-

keiten
� Zinsoptionen

Stuttgart      Buchungs-Nummer

07.10.…08.10.2010 FM329.10.1

Mitglieder-Preis Preis                    

€ 450,… € 490,…

Analyse und Bewertung von Finanzderivaten 
im Firmenkundengeschäft  S. 72

Zu dieser Thematik empfehlen wir auch:
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