AKADEMIE

Veranstaltungspogramm 200

WGV
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VORWORT

Ralph Muller
DiplBetriebswifFH

Abteilungsleiter PersonalentwiBKktlumgy

ein neuer Badahdttembergischer Genossenssieaband, eine neue #demie an
zwei Standden und estmals ein &anstaltungspragmm mit einem neuen, einheitlichen
Erscheinungsbild. Ichefre mich, dass Sie sich fUr dieses S@mtigamm intressieen.
Gleichzeitig bin ich davibezeugt, dass Sie eimsginden verden, das Sie wohl
personlich als auckachlich in Ihem beuflichen Alltag umtstitzt. Seien Siegpannt
auf seine Inhadt

Mit dem neuen &eheinungsbild doknentieen wir auch &uflgeh, dass sich die
Abteilung rsonalentwicklung/Bildung mit deradkmie-Standen in karsruhe und
Stutt@rt neu aufgsellt hat. Gexde in der aktuellen Finanz- uriddthafskiise hat
sich einmal mehegeigt, dass es die Menschen sind, dientlsaddied ausmachen.
Dies ist fur uns keine Floskel. Bei uns standenelnaoh $lensch und Genossenschaf
skets im Mitlpunkt. Deshalb best wir eine konsegne \érzahnung on Rersonal-
beatung, Rrsonalentwicklungrdining und Bildung an.

Neben den im aktuellen Semgnagamm dargsellten Leisturen estellen wir Ihnen
bei Beddrindividuelle, auf Sie und die émkungen Ihes Hauses zegchnitne
Weiterbildungsmafnahmen urrdimingskonzep.

Sie kennen uns seit vielen dafals elasslichen und kgueenen Rrtner in allen
Fagen und um das ThemadiE&nalentwicklunge. Iclesichee Ihnen, dass wir das
auch in der neuen 8Sktur mit dem eweiterten Angbd sein erden.

WIr setzen unser Eaggment und unseiProéssionalitat dafir ein, dassdiMitarbe#
rinnen und Mitarbedt durch Knpetnz und Leistungsbaschaftragende Saulen fur
den Efolg Ihes litemehmens sind und bleibenel&iele sind unser Anspor
Forden Sie uns!
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BWGV PERSOMNLENTWICKLUNG/BILDUNG

Erfolg kommt nicht von allein

(EEs gibt nur ejigas auf Dauer teer ist als Bildung: keine Natirlich spielen fur dée Bewertung die genannten Rah

Bildunge, JF KennedyDer legenddr US-Résident bachte
es mit wenigen Wrten exakt auf den PunkBildung und
berufliche Pfessionalitat sind dieeichen oder die arm
lichen Quellen der Zukunftsfahigke@invDienstleistungs
unternehmen

Die Anbrderungen an bste berufliche Bildung infl2Jahr-
hundert sind jedoch deutlich ansprucb8er als wer funf-

menbedingungen de Unternehmensalltags eine sent
liche Rolle. Um sie zu gfalten bietet der BadeiWrttem:
bemische Gensesenschaftarband umassende Batung
an.

Fur alle Belange deHuman Reources Managements
steht lhnen BWGV PersonalentwickluBiddung zur &r-
fugung. Die intensi¥ Verknipfung wn Weiterbildung und

zig Jahen. Galt friiher GE&8en ist Machte, stimmt heute Beatung ermdglicht die Optimierung der Personatent

eher @acht kommt wn machene. Bildung ist also mehrwicklung in den Genssenschaftsbankerir dise Er-

als Wissen In der beruflichenr&xis zeigt sich Eig ver-

weiterung des bisherigen Bildungsangebatesind die

sprechendes Leistungspotenzial in einer Handlungskem struktuellen und personellenodfaussetzungen gechaf

petenz die zielgerichtet in di@fumgesetzt weden kann

fen. Die Akademie ersteht sich als Dienstleistungsunter

Sie nitzt dem Einzelneseinem Unternehmen und nicht nehmen fir die komplette Personalentwicklung in Unter-

zuletzt seinen ¥nden

Ein virtuses und \erantwortungsbewussts Handlungs

vermdgen ist das stimmige Zusammenspiel agsh

wissen handwerklicher Methodenvielt, \ariablem und
situationsgegchtem \érhalten sowie einer soevanen

Personlichkeit

Der gemeinsame Nenner alleefnstaltungen an BWGV
Personalentwicklun@ildung ist der hohe rBxisbezug

Ihre Wirkung ist bsonders nachhaltigvenn sie gezielt in
die stategische Personalentwicklung einer Gssen

schaftsbank eingebettet sindMchtige Fagen des Bit

dungscontollings kénnen dann auch zetifend beant

nehmen: Analyse ..EBentung ... Qualifizierung rojékt
begleitung ...rAnskrsicherung

Die leistungen wn BWGV Personalentwicklumjldung
kénnen Sie in &rlsruhe, in Stuttgart und in énrBank in
Anspruch nehmen ...
Wehl.

Lassen Sie uns auch 2Dim Gespiach bleiben Setzen Sie

oder an jedem arateiOrt Iher

auf unser Engagement und unsekKompetenz fir die
Personalentwicklung in Bm Haus

Mit den besten GriiRen

wortet werden. Denn: Die Qualitat einer Bildungsmal3Wilfried Sigloch

nahme zeigt sich letztlich in dem koeken leistungser-
halten der Teilnehmerinnen in énBerufspaxis

Akademieleiter
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(EIQ RPersonalentwidlung
far den Erfolg Ihres Lhternehmens
maximal individuell ... maximal fexibel ...

Gesprabte mit Rersonalverantwortlichen

in Genossendraftsbanken zum Thema
Personalentwiklung machen immer wieder
eines deutlih: Die Gegbenheien des jeveils
eigenen Hauses spielen eine zunehmend
wichtigere Rolle, wenn es um Witerbildung
fur die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter geht.

nachhaltig wirksam.e

IQ ..(unternehmens )individuelle

Qualifizierung und Ber atung f

f ist das Angebot von BWGV Personalentwicklung/
Bildung das geade lhe Heausbrderungen in den Mk
telpunkt stellt Mit unseer Kompetenz und unsesm
Engagement entwickeln wir genau die Qualifizierungs
Trainings und CoachingmafRnahmerdie lhe Mitarbet
terinnen benétigen MalRnahmen die die Rozesse,
RahmenbedingungenAnbrderungen IFSysteme lles
Hause bertcksichtigen und speziell daf zugeschnitten
sind

Im Sinne eing ganzheitlichen Systemsrv Personalent
wicklung und Human Rmuices Management bieten wir
Ihnen auch Betungsleistungen rund um dash@&mentld
Personal an

Wie das geht?

Sie erkennen Handlungsbedarf im Hinblick auf eine be
stimmte Anbrderung oder Entwicklung in kam Unter
nehmen Und Sie mochten dabei die Qualifizierung nicht
isoliert betachten sondern im Geamtzusammenhang der
Unternehmens@anisation sehenAusgehend wn einem
Klarungsgsprach entwickeln wir .auf der Basis lbr Ziele
und Vorgaben ..in enger Alstimmung mit Ihnen dasdb-
zept Genau spwie es lhen Erwartungen entsprichtvo
und wann Sie wollepsetzen wir 8 um






GENO-PE

GEND-PE .Personalentwiklung
fur Genossendtaftsbanken
zlelgernichtet und mit System

Personalentwicklung in Gessenschaftsbanken orientiert Entwicklungsw ege mit KernModulen und

sich an der Unternehmensategie und dient der Er- KompetenzNachweisen ...

reichung der UnternehmenszielBies erbrdert passge abschlussorientiert funktionsbezogene

naue Personalentwicklungsmal3nahm@&as Portflio on  Handlungskompetenz erw erben

BWGV Personalentwicklurjldung ermdglicht mit seiner KernModule mit abchlieRendem &mpetenzNachweis

Struktur eine gezielte uswahl fur die unterschiedlichen vermitteln und Uberprign die fichlichen methodischen

Qualifizierungsanfderungen wn Mitarbeiterinnen sozialen und personlicherokipetenzen die Mitarbeiter-

Gemeinsam ist allen ®iterbildungsmallnahmen die ein Innen einer Genssenschaftsbank in #m Aufgabentld

heitliche Zielsetzung:ufbau \on Handlungskompetenz heute bendétigen Mit ihien Lerninhaltendecken sie genau

Sie entsteht aus dem Zusammenwirkemnv Fach, diese Anbrderungen an die Rixis ab, die sich dann in den

Methoden-, Sozial und Personlichkeitskompetenz undPRifungen wiederfinden

fuhrt zu einer sichen und nachhaltigen Umsetzung sle KernModule und KmpetenzNachweise sind nach den-un

Gelernten in der flaxis terschiedlichen Qualifizierungsaus stuénweise geglie
dert. In der Abblge flihen sie fiir das jeweiligewgaben
feld zu einem qualifizierten AbhlussDie Kmbination mit
dem zuséatzlichen Adrhluss &hwirt BankCOLES be-
rechtigt einen zertifiziertenitel zu fuhen.
Jedes KernModul kann jedoch aucloraussetzungske
als EinzelmaRnahme ohneiffung besucht weden.
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14 Markt Bank Entwicklungswege

ENTWICKLUNGSWEGE

Zettifizierte(r) KundenSeticeCenter-Agentin

Modul 1A Mit Personlichkeit veskauf Modul 1: &8 KS-Agentdie telehische Visitetdkaier
Teil 1: Aus éfbeugung zum Abschluss Bank Kompetent unébigeich telehiezn
Modul 1B: Mit Personlichkeit veskauf im Inbund
Teil 2: Schwierige Situationen meistern Modul 2: EBei Anruf Térmifompetent unébégeich
Modul 2:  Service rund umskGiito telebniezn im Ouboind
Modul 3: Absicherung und Vgesiiir Servicekunden Modul 3: Efetgeich telehiegn in schwierigen Situationen
Modul 4: Geldanlagen ... Festigung derdgietuendd Reklamationen kundenotientiegolgeich
Modul 5:  Wiinsche finareeundealisien bearleiten
KompetenzNachwéiZ efizierte(r) SeviceBeaterlne KompetenzNachweis

EZ¢fizierte(r) KundenSetceCenter-Agentkn

Modul 1A GanzheitlicheaBeang ... Finanzplanaimiysir

Modul 1B: GanzheitlicheaBeng ... Finanzplanaimiysgr

Modul 2: Rahmeweldingungen fifiolgeiche
FinanzPlanung

Modul 3: Erbecht undé&uern fur FinanzPlaner

Modul 4: Assets in der FinanzPlanwtyke ¢Rer
Risikoklasse 3

Modul 5: Investmendpluke in der FinanzPlanung

Modul 6: VorsgePlanung

KompetenzNachwéiBARinanzPlanerIrHfWU)e

Modul 1: Grundlagen der privatemdgensplanung

Modul 2: Assets in darMogensplanurigpduke der
Risikoklasse 4

Modul 3: Vorsge und Risikomanagementfolgeiehes
Assetmanagement

Modul 4: Estate Planning

Modul 5:  VR\ermdgensPlanung

KompetenzNachwéBAkermogensPlanerirHf\WU)

Modul 1A GanzheitlicheaBeang ... Finanzplanaimiysir

Modul 1B: GanzheitlicheaBeng ... Finanzplanaimiysgr

Modul 2: WohnbaufinanzieruAgifbau und Bemg

Modul 3: Besicherung von Wohnbaufinanzierungen

Modul 4: Beleihungstegmittlung in der Wohnbaufinan

zierung

Modul 5: Innovative Finanzierungsméglichkeiten

KompetenzNachwéiB/Nohnbaufinanzierungsdang?2
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Electonic Banking

Modul 1: Betriebswschaftliche Zusammenhange im Modul 1: Grundlagen detthébsunterstutzung BiBdater
Unternehmen kenwenstehen und erieb Modul 2: eCommes im ElemtricBanking

Modul 2: Jatesabschlussasely Modul 3: VRRay

Modul 3: Spezielleeditsicherheiten im Firmenkundengeschdftodul 4: ElectmicBankingevkaufstining 1

Modul 4: Pakischer Einsagtriebsvigchaftlicher ElectmicBankingevkaufsiming 2
Ausweungen KompetenzNachwéEleanic-Banking-Beatunge

Modul 5: Einsatz deBRatings im Firmenkundengeschaft

Modul 6: Bonitatsprufungj hicht bilaneieden Kunden Qualifiziete Electonic-Banking-Beatung

Modul 7: Einfuhrung in die Beleihuteysviiung fur .
gewerbliche Olgek Modul 1: S@teglenKonzepte und I\_/Ietr_loden

Modul 8: \erkaufsining fiir Firmenkuretzteb ... Mit EleainicBankingfetgeich im gttewerb
Teil 1 und Teil 2 Modul 2: Finanzvbund im ElentcBanking effizient nutzen ...

KompetenzNachwé&irmenkundenBemge Impuls_ePersp?rken undc_Rjul'e
Modul 3: ElectmicBanking Rechtliche Kompetenzen
intensiviem
_ Modul 4: Vom GielRkannenprinzip zum maf3geechneider

Modul 1: Investitionand Finanzplanung seuiefihg Kundengeéph .ElectmicBankinrgdsungen
Bilanzanaby individualierkundengsaht kommunierer

Modul 2: Umgang mit intensiverauendendditen Modul 5: Arkeitseffizienz im Ela@BankingBeziehungen
gagements fédern unddzesse gestalten

Modul 3: Volkswischaftliche Einfliisse auf das FirmenkundeModul 6: Zahlungsverkehr imdtisBtanking
geschaft Signale erkenn@hancen wahrnehmen

Modul 4: Keditentscheidung im Firmenkundengeschaft KompetenzNachweis
Modul 5: Die Unternehmensfinanzierung fur Existenzgrige®alifiziter Electonic-BankingBeatunge
Modul 6: \ermdgenshtung im Firmenkundengeschéft
Modul 7: Efolgeiche Gegphe mit Firmenkunden
KompetenzNachwéiQualifizier FirmenkundenBatunge

Modul 1: Gesgiche in schwierigen Situati@oigeien filbn Modul 1: Zetifizielef) Immobilienvermittlevintrieb machen
Modul 2: Entwicklung voné&etngskonzepten Modul 2: Zetifizigief) ImmobilienvermittleBewdung
Modul 3: Rechtliche uretriebsvischaftliche Asigetter und Rechtsgrundlagéeioschen
Unternehmensentwicklung und UnternehmensgichgratemzNachweéiZéfizierte(r) Immobilienvermittlerim
Modul 4: Seuerliche Aspeler Unternehmensentwicklung
und Unternehmenssicherung
KompetenzNachwéiEirmenkundenBaiung
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Entwicklungswege Piivatkundengesdaft ...
\ertriebs- und Brsonalentwiklungskonzepe flr
nachhaltigen \értriebsefolg \verzahnen

Wieso?

Das Anbrderungspofil von Mitarbeiterinnen und Mitar
beitern im Pivatkundengechaft hat sich deh die Ent
wicklungen am Markt stark evdndert Standatisierte
Produkte und Lésungenerlangen insbsondee im Ser-
vice sowie in Teilen der Finanzplanung wenigechiwis
sen daflr aber ein Mehr anevtrieb. Im gehobenen Seg
ment, der \érmégensPlanung und denriFate Banking
nehmen die individuellen Lésungen fiuden zu Hier
braucht es Fachspezialisten mitevtriels-Know-how.
Zusatzlich steigt gade im Pivatkundengechéft der VEtt-
bewerbsdruck Mit dem Handbuch (Eiigieiches Rivat-
kundengeschéaft 200 ... ein &ftrielskonzepte stellt der
B\R eine lkinzeption wn moglichen ¥rtrieksansatzen ar,
die die Starken der Gessenschaftsbankeroll ausspielt
In Anlehnung an diges neue \értrietskonzept wuden im
Rahmen eing Pilotpojektes in BadeANUrttembeg die
Entwicklungswege imriRatkundengechaft Ubearbeitet
und dem neuen Andrderungspofil der Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter angepassZusatzlich walen zwei Ent
wicklungswege durh die Hochschule fur Méschaft und
Umwelt NirtingerGeislingen KifWWU) zertifiziert

Was ist neu?

Fachlich fundiert und stark imeytrieb ... das ist die Ma
xime.Fachthemen werden stets in den Bntext \on Ver-
triebskonzepten gestellt ...om Roduktwerkauf im Service
bis hin zum komplexen Asset Management in dervio-
gensPlanungAuf der Ebene Service gibs @b 200 den
Abschluss ZErtifiziertaf) ServiceBaterln ¢, auf der Ebene
Beteuungskunden den Aschluss @WFinanzPlanerin
(HfWU)e und auf der Ebeneermdgende Betuungskun
den den Alschluss ®XermogensPlanerIiHf\WU)e.

Zu lher Orientierung finden Sie einee@eniiberstellung alt/neu

Abschliisse und Titel
ab 2010

Abschliisse und Titel
bis 2009

Retailgeschaft Zetifizietef) ServiceBerin

\RFinanzPlanerin
zetifizierduch die Hochschule fisaVaft
und Umwelt NiigerGeislingen

Zetifizieef)
Privatkundessiterin

Zetifizietef)
PrivatkundenBeérin

\R\ermogensPlanerin
zetifizierduch die Hochschule fisaNaft
und Umwelt NiigerGeislingen

Was bleibt un verandert?

Die Risikoklassifizierung ist weiterhinatiuanspruchsile
Fachinhalte gewahrleisteDamit sichert der sandene
KompetenzNachweis auch zukinftig das holeeliliche
Niveau der MitarbeiterlnnerDie Vége zur/m @ertifizierten
Wohnbaufinanzierungsbaterine und zur/m ZErtifizierten
Immobilienermittlerine bleiben betehen

Was ist, wenn ich im (Ealtene

Entwicklungsw eg bin?

Mitarbeiterlnnen im Ealtene Entwicklungsweg haben noch
bis ins erste Quartal 20 die Mdglichkeitdie (Ealtene Kern
Module zu besuchen und den entspchenden KWmpe-
tenzNachweis zu awolvieen.

Die Termine dazu welen gesondert eréffentlicht Gleich
zeitig erhalten diejenigemie den (EalteneiikpetenzNach
weis erblgreich bestanden habenaber den neuen ifel
erwerben mochtenab Mitte 200 ein Angebot zur Nach

Mit der/m Eertifizierten KndenServiceCenter-Agentine zertifizierung

bieten wir erstmals einen eigenstandigen Entwicklungs

weg fur Mitarbeiterinnen im khdenServiceCenter an
Zusatzlich steht ab 20 ein Entwicklungsweg imrRate
Banking zur ®¥rfliigung ... sowie schon ab Mitte 0ein
modularisierter \&g zur/m E¥A\ertpapierspezialistin/en
(HWU)e.
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Prof. Dr Herbet Sperber
Sudiendekan an der BIfW

Exchwissen auf hohem Miau wird mit zukinftsweisenden &ftriebslonzepen in den ¥rangaltungen \erknipft.
Mitarbeierinnen und Miarbeier sicher im &hwissen undtark in der Melhode sind unseregneinsames Ziel.
Ich freue mich auf die @itere Zusammenarbeit mieRBonalentwicklung/Bildung des/&\/

Starke Partner ... Die Hochschule fur
Wirtschaft und Umw elt Nurtingen- Geislingen
Prof. Dr. Herbert Sperber
isbezogen studien und anwendungsorientierof-
schen im Dialog mit der \tschaft und im Dienst fir
Mensch und Natur: Das macht das einzigartigefiPder
Hochschule fir Wtschaft und Umwelt Nirtingeeislin
gen HWU) aus Dabei stehenar allem die Kmpetenz
bereiche Wrtschaft und Rechtaber auch Planung und
Umwelt im Mittelpunkt Die éste Einbindung in eine der
starksten Whtschaftsegionen Eurspas und eine ausge
pragte Internationalitat runden dasofll der HA\WU ab.
Pof. Dr Herbert Sperber ist Studiendekan an der Hfvvid
spezialisiert auf dienBmen Finanzmanagement
Volkswirtschaftslelerund Bankwirtschaftslegwr
Herr Rof. Dt Sperber hat die Neukonzeption
beratend unterstiitzt und mit dem Sigel€R#
fiziert duch die Hochschule fur Mischaft und
Umwelt NirtingerGeislingen KifWU)e die fich-
liche und methodische Qualitéat &igtigt In den wn der
HfWU zertifizierten Entwicklungswegen diHerr Fof.
Dr. Sperber sowohl als Dozent als auch algd? am kom-
petenzNachweis mitwirken

N E Private Kundenbeatung Private Binking  Wertpapierspezialistin
> Banking-Kunden analog Konzept ab 2011 ab Mitte 2Q.0
Private Banking

Individuallésungen

Regelveiebsansatz: Kundenbeatung
. log K VRVermogensPlanerIrHWJ)
Ganzheitliche Kunden anaiog “onzept 9
) VR\ermégensPlan

beatungfinanzplanung

Kundenbeatung

analog Konzept VRFinanzPlanerIirHWU)

VRFinanzPlan
SandardIdsungen -3

i =

Regelvmebsansatz Zettifizierte(r) SeviceBeaterin 3
Akionsgesteter B
\etrieb YKAKampagngn g‘




18 Privatkundengeschéaft KernModule SewviceBeatung

Fir die fefgeiche Baung von ServicekundegleichermalRen Fachkompeteatrigisskompetenogift. Diese wid#n
Kompetemfler sowie wdiibende Kenntnissedereideh den Entwicklungswetifidiciesf) ServiceBerinvermittelHierd
fuhen die KernModule die SeatiedBeen zum Abschluss @igesatren KompetenzNachweises

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnen Servictiey
Mit Personlichkeit verkaeh
Zielsetzungdutzen Teil 1 ... Aus Ulzeugung zum Abschluss
Zettifizierte SewviceBeaterInnen besitzen f VILBIEEE it Personlichkeit verkaeh
podukspezifische Kenntnisse Teil 2 ... Schwierige Situationen meistern
rechtliche und steuerliche Kenntnisse
volkswischaftliche Kenntnisse amchBnkenntnisse Sewice rund ums Gakonto
die Risikoklassifizierung 2
(fachliche undtviebliche Qualifizigrung
Zettifizierte SeviceBeaterlnnen f Absicherung und &fsoge fur
halen eine positive EinstellungriaufV Sewicekunden
spechen Kundetivakn
fiihen strukriete \érkaufsgegphe Geldanlagen .. eBtigung der Kunden
erkennendssSelling\nséatze undeiftihen diese in beziehung

erfolgeiche Abschliisse

WCCTIEN \Wiinsche finanzien und ealisieen

KompetenzNachweis

Modul 1

Modul 1A Mit Personlichkeit verkaah
Teil 1 ... Aus Ulzeugung zum Abschluss

Onlinephase
Sandabestimmung
Webbased aining EBangskompetenz in deisPTeil 1e
Wissenscheck

Présenzphase
SelbstverstandnisealsiM ... Personlichkeitewkalud/ 22.02....25.021a0 - PMDL10.4 1A
Signalerkennung utideaRnsache 08.03..0103.200 1B
Gespachsstruk undérkaufstel 17.05....20.05120 PMD110.3 1A
Erste Schritte von deedateatung zum ganzheitlichatuBgsansatz 07.06....09.06190 1B

Abschlussorientierung und Metbimdébbchluss

Modul 1B: Mit Personlichkeit verkaarf _-

Teil 2 ... Schwierige Situationen meistern 02.02....05.02@0 PMD110.9 1A
. 08.02..0102.200 1B
Onlinephase
Sanddbestimmung 20.04....23.0420 PM0110.5 1A
V\k;bbased’aining ERBengskompetenz in deisPTeil 2¢ 26.04....28.041Q0 1B
Wissenscheck
Tanséaufgabn 04.05..7@5.200 PM0110.6 1A
Piésenzphase 17.05...9105.200 1B
\erkauf in schwierigen Situationen
Peisgesiiche 28.06..107.200  PMQ110.7 1A
Pofessioneller und kundenotéritiergang mit Reklamationen 05.0....007.200 1B

Einwéande und Einweimaiiidlung

et 14.09..7D09.200 PM0110.8 1A
Beatungsaining

20.09....22.09120 1B

MitgliederPris A + B Pris A +B

€ 115,... € 1225,...




Privatkundengeschaft KernModule SewviceBeatung

Onlinephase
Sandabestimmung
Webbased rining EBschethGokonte 22.03....25.03120 PMD3101
Wissenscheck 28.06..1@7.200 PMD310.4
Tanstaufgabn zu obigen Inhalten

Piasenzphase
Fachliche uedhtliche Grundlagen 23.02....26.021@0 PMD310.7
Giokonto als Mittelpueadr Kundegiehung 03.05....06.051Q0 PMD310.8
Wichtige Betiider & der G@kontoerdffnung und 08.06..106.200 PMD310.9
CossSellingeim Gakonto 20.00....237200 PMD310.6
Aufbau einer staieten Gakontoeréffnung 27.09...30.09120 PMD31010

Beatungshining

MitgliederPrreis
€ 645,... € 710...
Modul 3
Prasenzphase
Sachversicherungen [Sutgart " BuchungsNummer |
Risikoversicherungen 26.04....30.041@0 PMD610.9
Personenversicherungen 26.0....307200 PMD610.5

und Private Vagsor

Bausparveg [ Karlsrune " Buchungshummer |

19.04....23.041Q0 PMD610.2
07.06...1106.2@0 PMD610.7
14.06...8106.200 PMD610.8
06.09..0109.200 PMD610.3
1810....210.2040 PMD610.4
MitgliederPrreis
€ 500,... € 550,...
Onlinephase
Sandabestimmung
Webbased aining EGeldanlage ... Festigung degiétuneenb 03.05..7M5.200 PMD5101
Wissenscheck 06.09..0109.200 PMD510.3
Tanséaufgabn zu obigen Inhalten
Piéasenzphase
Podukspezifische Kenntriissik€igene Geldanldegmerzinsliche 17.05...1205.200 PMD510.5
Wetpapies, Investmemls Zetifikat 14.06...8106.200 PMD510.6
Wichtige Beti#lder & der Geldanlage uoskSellingdh der Geldanlage 19.07.... 237200 PMD510.7
Aufbau eines stuieten Geldanlagegésips 27.09...100.200 PMD510.4
Beatungsaining 0211....06L 200 PMD510.8

MitgliederPreis

€ 750,... € 825,...

Modul 5

Onlinephase
Sandabestimmung
Sudienbrief EWilnsche feranzier 15.06...7D06.2Q0 PMD4101
Tanstaufgabn 1110...310.200 PMD410.2
Wissenscheck

Piasenzphase
Fachliche uedhtliche Grundlagen 31.05....02.06120 PMD410.5
Einschatzung von Risiken ineBityatahaft 14.07....4.07.2010 PMD410.6
Wichtige Betiider &im Privagktitgeschaft undgsgellingdim Privagkdit 06.09....08.091Q0 PMD410.7
Aufbau eines stnuieten Kaditgesachs 0410....08.2@0 PMD410.4
Beatungsaining 0112....08.200 PMD410.8

MitgliederPrreis
€ 470,... € b515...
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Privatkundengeschéft

KernModule SewriceBeatung

Suttgart

Modul 1A
Modul 1B
Modul 2
Modul 3
Modul 4
Modul 5

Termin

Buchungs\r.

Termin Buchungs\r.

22.02....25.02120 PM0110.4 17.05....20.05120 PM0110.3

08.03..0103.200 07.06....09.061R0

22.03....25.03120 PM03101 28.06..1@7.200 PM0310.4 :H.zt as %ka \
26.04....30.04120 PM0610.9 26.(0....307?Q0 PM0610.5 gms\ga' bJC\GT\
03.05...7@05.200 PM05101 06.09..0109.200 PM0510.3

15.06...7D6.200 PM04101 1110...310.2a0 PM0410.2

Karlsruhe

Modul 1A
Modul 1B

Modul 2
Modul 3

=
IN

Modul 5

Modul 1A
Modul 1B

Modul 3
Modul 4
Modul 5

=3
N

Termin Buchungsr. Termin Buchungsr. Termin BuchungsNr.
02.02....05.02120 PM0110.9 20.04....23.0420 PM0110.5 04.05..7@®5.2@0 PM0110.6
08.02..0102.200 26.04....28.04120 17.05...9105.200

23.02....26.02120 PM0310.7 03.05....06.05120 PM0310.8 08.06..1.06.200 PM0310.9
19.04....23.04120 PM0610.2 07.06...1106.200 PM0610.7 14.06...8106.200 PM0610.8
17.05...1205.200 PMD510.5 14.06...8106.200 PM0510.6 19.0r....2372Q0 PM0510.7
31.05....02.06120 PM0410.5 14.07...4.07.200 PM0410.6 06.09....08.09120 PM0410.7

Termin

Buchungs\r.

Termin Buchungs\r.

€ 2.50,...

28.06..107.200 PM0110.7 14.09..7D9.200 PM0110.8
05.0....007.2010 20.09....22.09120

20.@....2372?0Q0 PM0310.6 27.09....30.09120 PM031010
06.09..0109.200 PM0610.3 1810....210.200 PM0610.4
27.09...100.200 PM0510.4 0211....061.200 PM0510.8
0410....08).200 PM0410.4 0112....0R.200 PM0410.8

MitgliederPaket-Preis*

Einzelbuchung der Module ist. mdglich
Die Riise entnehmen Sie bitte der
Besckibung der jeweiligen Modul

11}

Paket-Preis *
€ 2.830,...

*PaketPeise ohne KompetenzNachweis

KompetenzNachweis EZ aifizierte(r) SewviceBenterine

Suttgart

14.04.200

BuchungsNummer

PM@.10.4

20.0.2010 PM@.10.8
2107.2010 PM011018
1511.2010 PM011010

Karlsruhe

1611.2010

BuchungsNummer

PM011012

08.06.210 PMQ1017
09.06.210 PMQ@10.7
27.07.2010 PM011019
28.0.2010 PMQ10.9
14102010 PM011011
1510.2010 PM011015
1511.2010 PM0110.21
1611.2010 PM@10.20
0712.2010 PM011016

0812.2a0

MitgliederPrreis

PMQ1014
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Der \RFinanzPlandf\) ist die malgeschrieiaralifizierung im Segment PrivatkendegBetrTeilnehmer|nrodesie
nalisien ite Fachund Methodenkenntnisse im RahrrdrirtirAPlanubgeser Qualifizierungsweg mit dem abschlieRenfden
KompetenzNachwéisltedie hohen éwdérungen der Hochschuletfiohéfirund UmweltiNgerGeislingen

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnen PrivatkundenBet

WMWY Ganzheitliche Batung ... Finanzplanungs

Zielsetzungdutzen PR (raining

VRFinanzPlanerinnedfWJ) f
sinddchkompetent in den wichtigsten €htemenf
SeuernErlacht Vorsgg Wetpapies, Investmerdguke VERREN Rahmenbedingungen fir faigreiche
sowie in den &ehen VWL und WpHG FinanzPlanung
besitzen eimgfahiges Fundament aus gesgdeh
Kompetenzeausgerichtet auf &€&anzPlanung und T
damit den ganzheitlichetuBgsansatz E{gﬁgnaﬁgg Seuern flr Finanz-
sind dadeh sicher im Umgang mit Kunden
sind Baterlnnen miofr

I VIRZM Assets in der FinanzPlanung .odBkte der
Risikoklasse 3

WCLER Investmentpodukte in der FinanzPlanung

W \orsogePlanung

KompetenzNachweis erhalt das Hochschtifileat
EVRinanzPlanerinnetdf\WU)e.

KompetenzNachweis

} Jedex) erfolgreiche Teilnehmerln am

Modul 1

Modul 1A
Prasenzphase
Srukuriete und gesarettafsorientigr Betichtung der Kundensituation
Reflexion des eigergraMfsund Abschlussverhaltens
Aufbau und Absicherung einer dauerhaft gutezikhndgnb
und Kundenzufriedenheit
Beatungsaining mitRFinanzPlan oder bankindividuatlemgBlaih

Modul 1B
Piésenzphase
Efahrungsaustausch [Suttgart " BuchungsNr. Modul |
Reflexion des Umsetzinigssr 23.02....26.021@0 PMD710.9 1A
Umsetzungstipps 14.04.200 1B

Beatungshining
12.07...8.0r.2Q10 PMD710.6 1A

08.09.210 1B
13.09...6109.200 PMD710.7 1A
18112010 1B
26.0....291®0A0 PMD710.8 1A
24.03.200 1B
04.05..7@05.200 PMD710.4 1A
16.06.200 1B
21.09....24.09120 PMD710.5 1A
10112010 1B

MitgliederPris A + B Pris A +B

€ 790,... € 869,...




Privatkundengeschéft KernModule VRFinanzPlanung

Modul 2

Onlinephase
Sandabestimmung
Webbased nining EGeschéftspolitischier Aspek _—
%}dlenbnﬁf GlE(GrundIagen Recht 24.03...26.03120 PM1010.2
Pras;i;ﬁ;‘;eec 0109....03.09120 PM1010.5
Geschéftspolitische fespek o811l 2a0 PM1010.6
SeuerungKostenind Emgsaspesk [ Katlsruhe - BuchungsNummer |
Anlagerlevante gesantseiaftliche Zusammenhange und Auswirkungen o3.03....05.031Q0 PM10101
geldpolitischer Entscheidungen aafutig Ber 19.05.. 105.200 PM1010.3
Rechtliche und institutionelle Redinganigen in der Antagfeing 0410....08).200 PM1010.4
MitgliederPrreis
€ 460,... € 506...
Modul 3
Onlinephase
Sandabestimmung
Webbased rinings E&abt und EEinkommensteuer _—
o "WISSEﬂSChECk 19.04...1204.200 PM1110.3
’aéien”kzopm;S:nst ot 15.09..709.200 PM1110.5
Erbschaftend Schenkuagst 15.11..17112010 PM11110.6
Familiennd Exeeht [Kasuhe  Buchungsummer |
Ansatzputkfir die ke Kundesmhtung aufgrund 12.04..4104.200 PM11101
dieseechtlichen Situationen 17.06...9106.200 PM1110.2
1810....210.20a0 PM1110.4
MitgliederPrreis
€ 450,... € 495,...
Modul 4
Onlinephase
Sandabestimmung
Webbased niningsAilage in Rentertererund ABlage in Ziikaten _—
\S/I\;{dlenbrlﬁAﬂ:E(age intcdhdadakier 07.06.. 2106.200 PM1210 2
Pﬁse'zizazzeec 1110...610.200 PM1210.5
Eunpéische verzinslictipapier 0612...112.230 PM1210.6
Srukuriete Anleihen undtifikate der Risikoklasse 3 _—
Rentenwerund Rentenntanalye 03.05....08.051Q0 PM12101
Beatung undekauf von #én Handelssegmente usaheen 12.07... 107200 PM1210.3
Grundlagen der fundamentalen und techtiesthieabgk 2211711200 PM1210.4

Beatungsund &ftriebstining

MitgliederPreis

€ 1100,... € 1210...
Modul 5
Onlinephase
SudienbrieA@age in Investnoewt$
Prsenzphase [Sugan Bwhnosumner |
geféjtsc?em%?me und weltwegepapidonds bis Risikoklasse 3 28.06...29 06120 PM1310.3
ne IMMmobIiends 081L....091 2010 PM1310.6
Seuerliche Asfeeler Fondsanlage 20 30200 BM 1310 7
\ermdgensstiukerung und Kennzahlen fur den dglerutisver e —— .
20.05..125.200 PM1310.2
29.(@....307200 PM1310.4
0612....012.200 PM1310.5

MitgliederPrreis
€ 460,... € 506,...
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Modul 6

Onlinephase
Sandabestimmung
Sudienbrief EPrivategéorsor
Webbased rining @Vorsge $atus
Wissenscheck
Piasenzphase
\etiefungswissen Eprivate Altgesvorsor
Aspete privater Risikovgesor
AKkuellesdistungssprkm des Genossenschaftlichen Finanzverbundes

23

07.07....0972QL0

PM1410.3
PM1410.6
PM 1410.7

1011....211.2Q10
24.04....26101

/ _ ' 09.06..1D6.200 PM1410.2
im Beich Eprivate \gesor 06.09....08.09120 PM1410.4
Beatungsund ftriebsaining 1512...712.200 PM1410.5

MitgliederPrreis

€ 560,... € 616...

Suttgart

Termin Termin

Buchungshr.

Buchungshr. Termin Buchungshr.

VEENEVSM | 23.02....26.021@20 PM0710.9 12.07... 807200 PM0710.6 || 13.09..6109.200 PMQ710.7
Modul 1B 14.04.200 08.09.210 18112010

24.03....26.03120 PM1010.2 || 01.09....03.09120 PM1010.5 0811...411.2A0 PM1010.6
19.04..104.200 PM1110.3 15.09..7D9.200 PM1110.5 15.11.17112010 AV111106
07.06...2106.200 PM1210.2 1110...610.200 PM1210.5 0612...112.200 PM1210.6
28.06....29.06120 PM1310.3 0811...08L.200 PM1310.6 12.0...3.Q.201 PM1310.7
07.07....097200 PM1410.3 1011..211200 PM1410.6 || 24.Q...261201 PM1410.7

Karlsruhe

Termin Termin

Buchungshr.

Buchungshr. Termin Buchungshr.

Modul 1A 26.0L...291200 PM0710.8 || 04.05..7®5.200 PMQ710.4 || 21.09....24.09120 PMQ710.5
Modul 1B 24.03.200 16.06.200 1011.2010
03.03....05.031@0 PM10101 19.05..1205.200 PM1010.3 0410....080.200 PM1010.4
12.04..4104.200 PM11101 17.06...9106.200 PM1110.2 1810....200.200 PM1110.4
03.05....08.05120 PM12101 12.00...207.200 PM1210.3 2211...211.200 PM1210.4
20.05..195.200 PM1310.2 || 29.0....3072Q0 PM1310.4 0612...72.200 PM1310.5
09.06..1D6.200 PM1410.2 06.09....08.09120 PM1410.4 1512...7112.200 PM1410.5
Einzelbuchung der Module ist. mdglich HZ‘ as Faka \ Paket-Preis *
Die Rise entnehmen Sie bitte deeibesghr . g\gg mCW\ € 3.330.... € 3.660,...
der jeweiligen Module gm *PaketPeis ohne KomeptenzNachweis
und Techriikining

G Inre NOTZEY
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KompetenzNachweis EVHinanzPlanerlnHfWU)e Suttgart
22.0.2Q0
23.0.2Q0
1612.200
1712.200
13.a.2a1
14.QL.2Q1

Karlsruhe

22.06.210
23.06.210
29.09.210
30.09.200
10.02.2M

MitgliederPrreis

BuchungsNummer

PM02017
PM02013
PM02016
PM02011
PM0211
PM021.2

BuchungsNummer

PM020.7
PM020.8
PM02014
PM02015
PM020.4

Duch diesesaining ween die Softwayestutzte ganzheitlicheBey
mit der ag€ Beatung und dezriauf in deais optimier

Inhalt
Techniikining agé Beatung undevkauf
18.03.200
1111.200

MitgliederPrreis
€ 450,...

Bei gleichzeitiger Buchung
von Modul 1 AB eduziet
sich der MitgliedeRris auf
€ 350,...

Optionaler KompetenzNachweidEZ difizierte(r) VorsorgeBegaterine

Suttgart
21.09.200

Karlsruhe
1011.2010

MitgliederPris

PMD9101

PMD910.2

€ 495,...

Bei gleichzeitiger Buchung
von Modul 1 AB reduziet
sich der NichMitglieder
Pris auf€ 395,...

BuchungsNummer
PMQ0101

BuchungsNummer
PM0710.2

Pris




Privatkundengeschéaft KernModule VRVermdgensPlanung

Der \R\ermogensPlamtfi) ist die maRgeschrieiaralifizierung im Segment Evermdgende Rtisatignfead eime
merinnengissionaligarite Fachund Methodenkenntnisse im RahrRakeiedyensPlanubigser Qualifizierungswaenmif
abschlieRenden KompetenzNadhiltelgedrohen éwdérungen der Hochschuletfioh@firund UmweltiNgerGeislingen

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnen vermégende Privatletiedeng

WM Grundlagen der privatene¥mogens

Zielsetzunglutzen planung

VRVermogensPlanerinnetdfWJ) f
bewegen sich in ddevanten Fachthemen Assets in der &maogensplanung ...
Assetklassarorsge und Risikoplanung sowie Produkte der Risikoklasse 4
Estate Planning
leisten eingf@ssionelles Assetmanagement \orsoge- und Risikomanagement undfetg-
sind erste Aresghpaner fiir ierkKunden in allen reiches Assetmanagement
\ermdégenafien

WY Estate Planning
WILVRN \/R\ermogensPlanung

\oraussetzung fiir das Hochschulti@tat
EVARermdgensplanerin
} KompetenzNachwBigEYmgensPlaneing)
KompetenzNachweis WohnbaufinanzigiwmgysBer
FachwiBankQ.LB

KompetenzNachweis

Modul 1

Onlinephase
Sandabestimmung
Sudienbrief Ektakegische Ausrichtung im Geslchi#tsfapierbteuung
Wissenscheck

Piasenzphase
Grundlagen der privaendgensplanung 10.05...2105.200 PM29101
Volkswichaftliche Géshiskompetenz 0410....08.200 PM2910.4

Seuerliche Aspek
Rechtsfgen in deevhdgensplanung

18.4....2010A0 PM2910.2
14.0r....4.07.2010 PM2910.3

MitgliederPreis

€ 570,... € 627...
Modul 2
Onlinephase
Sandabestimmung

Sudienbrief@nlage in speziellaieAkderr, &nlagedi \érbundparern
im Auslamdind EGeschlossene Betedigyungen

Wissenscheck
Piasenzphase 14.06...8106.200 PMB0101
Anlage indmdwéahrungsanleihen 1810....21.200 PM3B010.4

Spezielle tdawee
Spezielle #ikate
Spezielle Fonds 25.0....2912 010 PM3B010.2

Beteiligungen 19.0r....2372Q0 PM3B010.3

MitgliederPrreis
€ 930,... € 1023,...

25
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Modul 3

Onlinephase
Sandabestimmung
SudienbriefEBesordérsicherungshenund ERadiomanagement
Wissenscheck

Prasenzphase
Vorsgre und Risikomanagement 28.06....02.200 PMB1101
Seuerliche Aspeler &mogensplanung 0211....061.2010 PMB110.4
Efolgeiches Assetmanagement

08.02..2102.200 PMB110.2
06.09..0109.200 PMB110.3
MitgliederPrreis Pris
€ 810... € 89L,...

Modul 4

Prasenzphase
Estate Planning
Erbecht
Seuerliche Asfeeller Nadife
Erbschaftstearm
Siftungen 16.09...709.200 PMB2101

Spezialwissen fiir Firmenkunden 2911....3M.2Q10 PMB210.4

08.03....09.031@0 PMB210.2
0510....08.200 PMB210.3
MitgliederPrreis Preis
€ 41Q... € 451...

Modul 5

Prasenzphase
Phasen desrmdgensplanung
Beteuungsiming
1110...310.2a0 PMB3101
0112....0R.200 PMB310.6

15.03...7D03.200 PMB310.2
0811....011.2Q0 PMB310.5

MitgliederPreis
€ 570,... € 627...
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Suttgart Einzelbuchung der Module ist
Termin Buchungsr. Termin BuchungsNr. moglichDie Bise entnehmen
10.05..2105.200 PM29101 0410...080.200 PM2910.4 | o€ bitte der Besibing der

jeweiligen Module
14.06..8106.200 PM30101 1810....210.200 PM3010.4

Modul 3 28.06....0Z.200 PM31101 0211....061.200 PM23110.4
16.09..709.200 PM32101 2911....301.2010 PM3210.4
7t ds Rke

\
Modul 5 1110...310.2A0 PM33101 0112....0R.200 PM23310.6 ;H' . .
gongiger Duck"

Karlsruhe

Termin BuchungsNr. Termin Buchungs\r.

Modul 1 18.0L....201RAI0  PM2910.2 14.07...6.07.200 PM2910.3
Modul 2 25.0....291200 PM3010.2 19.07....2372A0 PM2010.3
Modul 3 08.02..2102.200 PM3110.2 06.09..0109.200 PM3110.3 Mitglieder-Paket-Pris* § Paket-Preis *
Modul 4 08.03....09.03120 PM3210.2 0510....08.200 PM3210.3 € 2.965,... € 3.260,...
Modul 5 15.03..703.200 PM3310.2 0811....011.200 PM32310.5 “PaketPeis ohne KomeptenzNachweis

KompetenzNachweis @&VermdgensPlanerin fWU)e

Suttgart BuchungsNummer

2211.2010
2311.2010

Karlsruhe BuchungsNummer
2511.200
2611.200

MitgliederPris

Im Angebot ab 20

G Inre NOTZEY




28 Privatkundengeschéft KernModule WohnbaufinanzierungsBatung

Immobilienkundemagen von iér Bank eine individuelle und innoedting Bersamtliche Aspdier Wohnbaufinanzigru
bericksichtigerDie Zéfizisief) WohnbaufinanzierurateBerwdrdiesem Kundenanspredihger

Zielgruppe Inhalte

Mitarleiterinnewlie Kunden in der Wohnbaufinanzierung ganz-

heitlichématen oder neu in diesemtuBgeld tatig ween Ganzheitliche Batung ...
m Finanzplanungstining

ZielsetzungMutzen

Zettifizierte WohnbaufinanzierungsBsterinnen f
lkerzeugen éikKunden dbrFactund MethodenkompetenZR YRR Wohnbaufinanzierung ... Aufbau und
in den Baungsgesmhen Beatung
entwickeln passgenaue Finanzierungskoneefaad@nihr
beaten eigenaetwadtich und abschlussortentier
sind sicher im Umgang mit Kunden
verkaeh mit Personlichkeit und gewirnheihedur
Sozialkompetenz

Modul 3 Besicherung von Wohnbaufinanzierungen

I VIRZM Beleihungswetermittiung in der Wohn
baufinanzierung

WCLIIER Innovative Finanzierungsmoglichkeiten

} Zu dieser Thematik emgtilen wir auch

Qualitats?PAS52010 Wohnbaufinanzierung S. 40 KompetenzNachweis

Modul 1

Modul 1A
Prasenzphase
Srukuriete und gesarettafsorientigr Betichtung der Kundensituation
Reflexion des eigergraMfsund Abschlussverhaltens
Aufbau und Absicherung einer dauerhaft gutezikhndgnb
und Kundenzufriedenheit
Beatungsaining mitRFinanzPlan oder bankindividuatlemgBlaith

Modul 1B
Piésenzphase
Efahrungsaustausch [Sutgart " BuchungsNr.  Modul |
Reflexion des Umsetzinigssr 23.02....26.021@0 PMD710.9 1A
Umsetzungstipps 14.04.200 1B

Beatungshining
12.07...8.0r.2Q10 PMD710.6 1A

08.09.210 1B
13.09...6109.200 PMD710.7 1A
18112010 1B
26.0....291®0A0 PMD710.8 1A
24.03.200 1B
04.05..705.200 PMD710.4 1A
16.06.200 1B
21.09....24.09120 PMD710.5 1A
10112010 1B

MitgliederPris A + B Pris A +B

€ 790,... € 8609,...
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Modul 2

Onlinephase
Kontatforum
Sandabestimmung
Webbased @ining EWohnbaufinangierung
Handlungsorieteiéufgadn
Wissenscheck

Prasenzphase 28.06....03.200 PM16101
Gestehungskosteénanzierurggdir und Kapitaldienstfahigkeit
Finanzierungsmittel der Bank uesrthaledparer
Absicherung von Risikem dtsicherungen 26.04..1@5.200 PM1610.2
Seuerliche Bérung von Wohneigentum 27.09....0».200 PM1610.3
Besonderheiten der Wohnbaufinanzierung
Beatungsaining Wohnbaufinanzierung

MitgliederPrreis

€ 820,... € 902,...

Modul 3

Onlinephase
Kontatforum
Sandabestimmung
Webbased aining EGruaigéchte
Handlungsorieiiéufgan

Wissenscheck
Prasenzphase 13.09...4109.200 PM17101

GrundbuchAlteilungRang.6schungsanspruch
Anbiderung an eineditiesicherung

Grundphdechte alsdfiitsicherheit in dakischen Anwendung 24.06....25.06120 PM1710.2
Fallstudieaitning 2110....210.200 PM1710.3

MitgliederPrreis

€ 370,... € 407,...
Onlinephase Die Teilnehmerlnnen sollten das Seminar EBesicherun
Kontatforum von Wohnbaufinanzierungbesucht bw. beeits
Sandabestimmung entspiechende veiefte KenntnisseBankGOLLES, Selbst
Webbased aining EBeleihungsmétlung studium) eworben haben
Handlungsorietgiérufgadm

Wissenscheck
Présenzphase 0710....08.200 PM18101

\erfahen der Beleihungsmeittiung

Ermittlung des Beleihurigswer

Fallstudieaiming 12.07...3.0r.2Q0 PM1810.2
1111....211.2010 PM1810.3

MitgliederPreis

€ 370,... € 407,...
Modul 5
Onlinephase Bei diesem Seminar wa#n mindestens
Kontatforum 6 Monate Paxisefahrung in der Bextung von
Sandabestimmung

. . . . . Wohnbaufinanzierungen vausgesett
Webbased dining Elnnovative Finanzierungsméglichkeiten

Handlungsorieteiéufgadn

Wissenscheck
15.11..17112010 PM119.10.1

Présenzphase
FinanzinnovatioiZ@nscap&onvad-DarleheWahrungskiit
BesondelFinanzierungen 28.07....3072A0 PM1910.2
Sondéille bi der steuerlicheddfting von Immobilien 0112....0R.200 PM1910.3

Beatungsaining

MitgliederPrreis

€ 500,... € 550,...

29
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Einzelbuchung der Module ist
moglichDie Bise entnehmen
Sie bitte der Besitlung der

13.09..4109.200 PM17101
0710....08.200 PM18101
15.11.17112010 AVI119.10.1 Hzt ds ke

Suttgart

Termin Buchungsr.

Karlsruhe

Termin Buchungsr. Termin Buchungs\r.
Modul 2 26.04..1@®5.200 PM1610.2 27.09....00.200 PM1610.3

MitgliederPaket-Prist | Paket-Preis *

Modul 3 24.06....25.06120 PM1710.2 2110....210.200 PM1710.3 € 1860,... € 2.050,...
*Paketpeis ohne Modul 1 A und 1 B sowie ohne

Modul 4 12.07...3.07.200 PM1810.2 1111...211.200 PM1810.3 KompetenzNachweis

Modul 5 28.07....307200 PM1910.2 0112....0R.200 PM1910.3

KompetenzNachweisWBhnbaufinanzierungsBatunge

Suttgart BuchungsNummer
1512.200
1612.200

Karlsruhe BuchungsNummer
02.09.210
03.09.210

MitgliederPrreis

€ 709,50
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ERGANZEN & VERTIEFEN

Zielgruppe Inhalte

Mitarkiterinnen in der ServideBgdie ilerakive Kunden Ansatzpunke zur \értriebssteigerung

anspache pfessionaligarwollen Signalerkennung und -verertung
Initiative Kundenansgiche

Zielsetzunglutzen Verhalten bei Reklamationen

Die Mitaditerinnen erkennen AnlasdevéiKakdenaspen Umgang mit Einwanden

und véiigen Udr eine ua¥sende ArapresitegieSie nutzen

diese Chancen zielorientie¥itriebssteigerui&ie konnen

schwierigen oder negativ eingestellten Kundeegatdgrmnt b

und somit auch unangenehme Situationdarentschar

MitgliederPrreis Pris

17.06...8106.200 PM33101
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Die Basisasalydie kleine Schwester der ganzheitiitinem Ber Inhalte

ist ein ideales Instryraentm Service sirige, teiledais Ganzheitlicher Ansatz in der SieeBeatung
orientiée \érkaufsgedphe zu fighr Sie dient alger Faden Anspachestategie zur Bsisanalyse

im Kundengesgr Die Abschlussquote im Sasidhdasst sich Srukturierte Betachtung der Kundensituation
bei konsequentem Einsatz dieser Methodik deastiom verb Ausbau der Methodenkompetenz

Beatungstraining mit Beatungshile Basisanalyse

Zielgruppe
Mitarkiterinnen in der SenateBgr
Wieder- und Qiesteigerinnen

Zielsetzungdlutzen

Im intensiveaifing lernen die TeilnehmerinneredasT eilb
felder der Basisaealynd dem Anwendung ken i Udr
hinausamiesn sicAnspichemdoglichkeiten zu erkennen und

Rahmen der Basisamaly nutzen 14.06..5106.21D PM35101

|

MitgliederPrreis

€ 300,... € 330,...

Je friher die Bindung an einef@ghiesto hoher ist die Loyalitéat auchen pBteAlso in den &ahin denedunden in der
Regel die finanziellen Mittel fur ekieea@eschatigziehung zwefligung stehen

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnen in der SendateBgund/oder Mitditr- Der Jugendmaik Besonderheiten und Adelles
Innendie fur den Jugendmesaktwatlich sind Jugendliche unddken

Das Jugendmatkonzept der @nossenschaftsbanken
Zielsetzungflutzen Produkte im Jugendmarknach dem Ebensphasen
Der eintéagige Workshat kérien (@oblick i@ die modell
koneptonellen Lésungdie Genossenschaftsbanken zur Erfahrungsberichte undaustausch

Bearbitungles Jugendntsidur &fligung stehen

0211.200 PM30201

|

MitgliederPrreis

€ 205,... € 225,...

Jugendliche sind edserimlerKundengruppsowohl im Hinblick auédiglichen Rahnegliiigen als auch im Hinblick aéi-de
kauf und die 8&ing Da Jugendliche meist nur wezsgdraarBarddarken habn gilt es ®¥ge zu arteitendie den Bégrinnen
einen Zugang zu dieser Kundengruppe ermoglichen

Zielgruppe Inhalte

Mitarkeiterinnen in der SenéteBgdie Jugendlickaten Die spezielle Ansache von Jugendlichen
Die individuelle Batung von Jugendlichen

Zielsetzunglutzen Einwande der Jugendlichen kennen und

Die Teilnehmerlnaémiern die richtigen Themen aeciuspr nutzenbezogen gumentieen konnen

und eine adaquate @ebpetne zu findemm so Jugendliche Passende Losungen fir Jugendliche gestalten
fur sich zu gewinnéor diesem Hartand gelingt es leichter Trining und Eiahrungsaustausch
Einwéande gezielt zuatekrund zueizeugen

0311200 PM30301

|

MitgliederPrreis

€ 205,... € 225,...
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Der dieke Kontakwischen Kunde und Bankeastdmgungs
wettlewerb ein Yeit der immer entscheidendeAlgtings
muss unter den heutiggtiBWerbsrlingungen dieser Kbntak
..der Gesiwhstermirakiv duch die Mitegtierinnen der Bank
hegestellt ween Konkt heil3t dagelehische Termiaier
barung mit dem:Zeli Anruf Tetmin

Zielgruppe
Mitareiterinnewlie ilertelefhische Terminakquiseusigtik
und abschlussoridrgigbauen wollen

Zielsetzunglutzen

Inhalte

|

Professionelle drgehensweise bei der telefiischen
Terminveeinbarung

\Von Beginn an eine positiveeGpéchsatmosphéa
schafen

Den Kundennutzen der Termingertbarung
hervorheben

Attraktive Aufhanger finden und im Tetwiat nutzen
Die typischendlstricke umgehen

\ereinbarungen zielgerichtetéffen

06.05.2m PM3@10.2

Bei Anruf Termdtas. ist @ichbaDie Teilnehmerlnnen erkennen
die telehische Termiewdrarung als Service fur den. Kunden
Sieerlebn den Unterschied zwisthafidE plaudern mit dem

|

04.05.2 PM30101

netten Kundaimd einer gut \eelietenstruturieten Termin
veeinbarungie stellasf dass es sich Ippasitiv und moti
viet an diese Aufgaiieanzugehen

MitgliederPrreis

Pris
€ 230,...

€ 21Q...

Investmentfds sind aus ded&palette einer Bank nicht
mehr wegzudenkés nach Kundefilpgyehén Investment
fonds indalafsgezchte Anlagedégien fir die Kunden

Zielgruppe
Mitarleiterinnen in der SenateBgpr

Zielsetzunglutzen

Die Mitaditerinnen kennen die Investdsritfr die Service
BeatungRisikoklasse 2) und kéedefsgezchte Anlage
stategien fir éhKunden entwickeln

Inhalte

Grundlagen zur Anlage in Investmeortfls
Investmentbnds— Grundprinzip und Rahmen
bedingungen

Verschiedene Fonds@n der Risikoklasse 2
Bedafsgerechte Fondsangebote

Konkete Losungen fiir die Themen (Evermdégens
wirksame kistungen und Eprivateo¥soiges
Abwicklung und Dokumentation deseGpéchs

Das ThemagSngehdrkeineswegs nur in die gabob
Kundemmtung $euethemen sindtviebsthemen und machen
somit auch nicht vor der Seatice@baliMit steuerlichem
Hintgrundwissen lassen sich Kenfidfaigse schneller er-
kennen und ietkiebschancen umsefzanedn untermauern
steuerliche GrundkenntnisseustiésikVissen dahliche
Kompetenz der ServateBanen

Zielgruppe
Mitarkeiterinnen in der SenateBgr

Zielsetzungdlutzen

Inhalte

Grundlagen der Einkommensteuer
Besteuerung von Kapitalanlagen
Aktuelle Themen aus demesierrecht
Fallbeispiele

die Eveiterung umta&lle tBueiinderungen aviiedchliche
Kompetenz der ServateBantermatieviit steuerlichem Hin

. . . . 1110.200 PM3080.2
Duch die Auffrischung des steuerlichen Grundlagenwissens-un

tegrundwissen lassen sich Kenfidfaigse schneller erkennen
und in Wleitungen umsetzen
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Mit einem fundésrechtlichen Higtendwissen lassen sich Kedlifargse schneller erkennen endebs¢hancen aetrsn
Daneén untermauegnhtliche GrundkenntnissetueliesVissen dahliche Kompetenz der SeawgzeBer

Zielgruppe Inhalte

Mitarleiterinnen in der SendtceBgr Rechtliche Rahmenbedingungen in der
SeviceBeatung

Zielsetzunglutzen Basiswissen zum Einkommensteuesint

Die Mitaditerinnen kennen die fur die SatuitgBetwen Basiswissen zumanilien- und Erbecht

digenachtlichen Rahneelitgungen Basiswissen zum Erbschatind Schenkungscht

Aktuelle Entwicklung

28.06.2 PM31101

|

MitgliederPrreis
€ 230,... € 250,...

Die Kaeifitscheidung von Kundgimwi/sentlichen cludie Inhalte

individuelle emotionale Einstebinftubsin der &xis spielt Emotionen im ¥rkauf— Verkaufsfoderung
diese Erkenntnis eine wesentliche Rolle fir die KommunikatigdenitHindernia

unsem KundeBo ésteht die Charemdbst@issensible Kunden  Bewusste ®uerung der eigenen Emotionalitat
dauerhaft zu bindelne dass d&iin den \degrund tritt Visualisierung von Kundenwiinschen aisiB
fir emotionale ¥rkaufsgespiche

Gezielter Einsatz von Emotionen im Kunéden

Zielgruppe
grupp gespéch ..Entwicklung emotionalerarkaufshilen

Mitarleiterinnen in der SendatceBgr

Zielsetzunglutzen

Die Mitaditerinnen lernen die verschiedeen dakEmo
tionalitat kennen urfiahen wie man Emotionen zielgerichtet
im ¥rkaufsgegph einsetzen kaBie wecken dabugi den
Kunden positive Emotionen und nutzen éh&madiie éb
schluss&ie steuemnusst die eigenen Emotionen und setzen >z 4 saipao PM32101
diese zielgerichtet ein

10.02..102.200 PM3210.2

|

|

MitgliederPrreis
€ 450,... € 495,...

Duch diesesaining wirdie Softweagestiitzte ganzheitlichetBey mit der egt Beatung und dezrkauf in deais optimier

Inhalt
Technikraining age€e® Beatung und \érkauf

18.03.20 PMD9101
1111.200 PMD910.2

MitgliederPris
€ 900,... € 990,...
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Mit dem Qualitasss2010 ... Bduke der Risikoklasse 3.dievirachkompetenz auf eitestheakiNiveau gehalten und doktmientie
Dieseaénstaltung stellt ein Update dar ... VorkenhenisidhercenisgesetaDie Akalitat undvizgiterung der Fachietenz,
der Mitaditerinnen sidhen konstant hoheatBegsniveau in Genossenschaftsbanken

Zielgruppe Inhalte

Mitarleiterinnewie bis WpHG Risikoklasate b Anlagebrmen, deen Efolg von Akienkursen und
Indexverlauén abhéngt bis Risikoklasse 3)
Seuerliche Anderungen und dem praktische
Umsetzung

Rechtsfagen in der Anlagebatung
Fremdwahrungsabhéngige éddanlagen
Fallstudie

Zielsetzunglutzen

Der Qualitd?g852010 sicheéuméssend alelles Wissen in
bankdchlichewor allemetbin steuerlichen aoltlichen
Themen

1210...310.200 PM3220.2

H

0103....02.03120 PM32201

weis EPrivatkundenBamge oder EVRnanzPlanerin

MitgliederPreis
(HAU)» erhalten ein QualitaRASS Zettifikat. v

} Teilnehmerlnnen mit bestandenem KompetenzNach
€ 340,... € 374,...

\ermdgende Kunderaizn von ién ¥rmogenshterinnen einefgssionelle Foraghing die bi der Analy und Betung
individuelle Bédisse undtaklle Entwicklungeniitksichtid@ieses Seminar vermitesit Rediswissen auajuArentaonshih
zur atuellen Diskussioie z. B.drofne Immobiliemds

Zielgruppe Inhalte

\ermdgenshterinnemualifizter Kundephterinnemlie iler Neue Entwicklungen auf dem Fondsmiark

Efolge im Fondsverkauf weiter steigern wollen Offene Fonds imaéfgleich zu Investmentzéfikaten
Analyse Bewetung und \érgleich von Fonds

Zielsetzunglutzen anhand aussagekftiger Kennzahlen

Die Teilnehmerlnnen kdnnen Inwestmentd Kundendepots Analyse von Depots mit Investmeatfds
analgieen unddweten Sie arteiten unter Ausschdpfung der  Effolgreiche Internettools fur die Fondslagung
Maoglichkeiten zieuBoptimierung fir den Kuntageeche Aufbau von Anlagesategien mit ofenen
Anlagesttegien Investmentbnds

10.06..1.06.200 PM33801

|

MitgliederPreis
€ 470,... € 517,..

Kunden unterscheiden in eineétiGesgireinmal nichtder Beer/die Beerin Spezialistin in Arddgéinanzierunggkn
ist Auch wenn die Immobilienfinanzierung nicht zueteAwdggiméines Privatkuneletars gehtdso kanretspielgeise die
Beechung des Finanzieredgfskeiner Immobilie im Rahmen einer ganzhattlichesmBeoll und notwendig sein

Zielgruppe Inhalte ' .
Privatkundessterinnemlie im Rahmen der ganzheitlichen ~ Grundlagen der Wohnbaufinanzierung

Beatung immer auch ragen der Immobilienfinanzierungen ~ Seuerliche Faterung von Wohneigentum
konfontier sind Verbundpatner in der Wohnbaufinanzierung

ZielsetzungMutzen

Das Wissen rund um die Immobilienfinanzigeungied Termin winoch veréfftlicht PM15

so die Kompetenz im Rahmen der ganzhaeitlicigewdsier

pefeltioniezn ——
Zudem konnenctiummobilienfinanzierungen und den damit Termin winoch vereftlicht PM15
verbundenen ChancenaasSEling Zusatzgye generier
weden

MitgliederPreis
€ 470,... € 517,...
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Die Kombination von Modul 6 §ERtansonges EntwicklungswedeBitawzPlaneHAN)s mit dem KompetenzNachweis
E2diziee ) VorsgeBeterln zetifizidrdas Wissen der TeilnehmerlnneeruRérdgkeiten im wichtigerisBéldar

@&ltersvorger und demR¥/orsge$atus

Inhalte

Onlinephase
Sandabestimmung
Sudienbrief EPrivategéorsor
Webbased dining @Vorsgefatus
Wissenscheck

Piasenzphase
\ktiefungswissen Eprivate Altgesvorsor
Aspete privater Risikovgesor
AKuellesdistungssprkn des
Genossenschatftlichen Finanzverburelels im Ber
EPrivate Vgesor
Beatungsund &ftriebsining

Optionaler KompetenzNachwei€E Ze&ifizierte(r) VorsorgeBegrterine

07.07....097200 PM1410.3
1011..211.200 PM1410.6
24.0....261201 PM 1410.7

09.06..1.06.200 PM1410.2
06.09....08.09220 PM1410.4
1512...712.200 PM1410.5

MitgliederPrreis

€ 560,...

Pris
€ 616...

Suttgart
21.09.200

Karlsruhe
10112010

MitgliederPreis

BuchungsNummer
PM@101

BuchungsNummer
AvI07102

CTHS
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| QualitatsPASS200 ... Redulde der Risikodesse 4 4

Neue Anlagefnen entsteh&echtsvorschriften &ndern sich und steuerliche Regelusifentwerkelt
QualitaR452a10 vermittelt den Teilnehmerinnen die Neuerungen und Anderundgaxisonieaitier

Zielgruppe Inhalte

Mitarkeiterinnen mifalirung im geleolen Privatkundenge Anlagebrmen deen Efolg von Akienkursen
schaftdie Risikoklasse 4 Weki€nb und Indexverlawgn abhangt bis Risikoklasse 4)
Zielsetzunglutzen Seuerliche Anderungen und dem praktische
Die Teilnehmerinneeitrn undtaklisien ite Bextungs Umsetzung

kompetenz inekgapiageschaft bis Risikoklasse 4. Sie kennen Rechtsfagen in der Anlagebatung

die steuerlichen estittichen Anferungen des WpHG sowie ~ Fémdwahrungsabhangige &danlagen
die atuellen Entwicklungen emtkb iler Kunden sicher und Fallstudien

kompetent in dieser Risikokategorie

Die Teilnehmerlnnen dokuemedigeAlalitat ibr Battungs

kompetenz sowohl gegaritdn Kunden als auch gegenib
Drittenwie z. BeNdaucherschuganisationen oder Revision
06.04..7.04.200 PM33101

} Teilnehmerinnen mit bestandenem KompetenzNachwels

EPrivatkundenBetrung oder EVRrmdogensPlanerin - [l SIS Preis
(HfWU)e erhalten ein QualitatRrASS Zettifikat . € 335,... € 368,50

Geschaftsansatze lassen sich aus jsiteatitarlentwickéinlgeiche Baterinnen kombamererkaerische Kompetand
fachliche Sicherheit uaidéibgen éhikKunden dhreine &ke und mageechte Epotleatung Sie gewinnen doppsdinohiias
\ettrauen ikr Kunden als authdHiir ibrBankDie &anstaltung oriertich an den jewetisedlen Mabedinguren

Zielgruppe Inhalte

\ermdégenshterinnerPrivatkundetduerinnedie fur dar Aufbau von Ubezeugenden Betungsgespéchen in

Kundendpotoptimierungréeiten und flrdtBank Geschéafts bewegten Zeiten

ansatze entwickeln wollen Analyse und Bespchung von Depotstrukiren an
hand eigenen Kundenengagements der Prvat

Zielsetzunglutzen kundenbeteuerinnen

Die Teilnehmerinnen entwitkeBeakngsund Optimie Ausarbeitung von Kundenansmmhen und ¥rkaufs

rungsansatze fie ihitgebchten Kundendepots und setzen  strategien auf der Grundlage der mitgetmhten

die arleiteten Geschéftsansé&zedilgend in dexRrum Kunden und \érmogensdaten

Dalei wid die akelle Kundaimd Mat&ituation gumentativ
einlezogen
30.04.2m PM33601

MitgliederPrreis
€ 360,... € 396,...

BeatungsqualitateitBeuerkompetenz ist seit sdchs Jamdas Motto uresegiolgeichen Reilidler gezielten Inputlwine
qualitativ hochtige Batung sicher gestBliizu geti@uchganz selbstverstandlich dieerestidernh Veite kommaigen zu
konnendie die konstanten Anderungeeudgesktzgebung mit sich bringen

Zielgruppe Inhalte
Beaterlnnen in der anspruchsvollenenlenggtie iler $eu Themen und Inhalte entnehmen Sie bitte dem
erkenntnissdialisien mochtemeantwadttiche éiterinnen der aktuellen Angebot

Anlageund sfmdgenehtung welche die Beting der kun \oraussetzung fiir dieses Seminar sind funtier
den aus steuerlicher SickhinTibam verstarken mochten steuerliche Kenntnisse

Zielsetzunglutzen

Der eintéagige Kontpakkshop gibt den Teilnehmerinten str
riet und urasend eineredidick @ samtlicheeGeiinderun Termin winoch veréfitlicht PM393

gen Die Reénten steigereltiauf hohem Niveau ein und
verzichten auf Grundlagen&eb Workshop gehtelatie ge

wohnt Ubr die &mittlung vagimem Wissen hinaus und zeigt| Termin winoch veréfftlicht PM393

wie das geantdefeuercht in der Bemg und fir dentnéb

genutzt ween kanrund bietet zusétzlich Raum fur MeinungilEsiiiElelSIgef TS
tausch und die Beantmgrvondgen € 320,... € 352,...
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\ermogende Kundevakzn von ibn ¥rmogenshterinnen einefessionelle Forarhing die bi der Analky und Beung
individuelle Bédisse undtaklle Entwicklungeniicksichtid@ieses Seminar vermitesit Rediswissen auauArentaonshih
zur atuellen Diskussisie z. B.édrofne Immobiliemds

Zielgruppe Inhalte

\ermdégenshterinnemualifizier Kunderlterinnemlie iler Neue Entwicklungen auf dem Fondsmiark

Efolge im Fondsverkauf weiter steigern wollen Offene Fonds imafgleich zu Investmentzéfikaten
Analyse Bewetung und \érgleich von Fonds

Zielsetzungdutzen anhand aussagekiftiger Kennzahlen

Die Teilnehmerlnnen kdnnen Inwestsentd Kundendepots Analyse von Depots mit Investmeatfds
analgieen undéweten Sie arkeiten unter Ausschdpfung der  Efrfolgreiche Internettools fiir die Fondslagung
Maoglichkeiten zieuSoptimierung fur den Kuntiagesche Aufbau von Anlagesaitegien mit ofenen
Anlagesttegien Investmentbnds

10.06..1.06.200 PM33801

|

MitgliederPrreis

€ 470,... € 5I7,...

Duch diesesaiting wirdie Softwegestitzte
\ermdégensPlanung optimier

Wid ab 20l angeien PM3B4

H

Wid ab 201 angetten PMB4

MitgliederPreis
€ 350,... € 385,...

Aus dem Blickwinkel einer Bhdkniindesifeines Kunden in der Regel zu eittem dabin geheiads die Regellerg
finanzielleetaltnisse auf die Hinteridielidigeht Nebn einem To@dldfringt auch eine Schenkung eine dsirtlierang
der ¥rmogenssituation mit sich

In solchen Situationen sineteligten Mitaiterinnen sowohl im Hinblicle aadhitiiche als auah steuerlicheecRkompetenz
gebdet. Zudem ist der Kantakden Hinterldiebn bzw. Beschemkine gute Gelegertheit Gesiiche aus der akére neug
Kundemziehung zu genemnieind sebtehende finanzielle Volumina in der Bank zu halten

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnen PrivatkundetBgPrivatkunden®aing Bedeutung der EErbengextiene
Seuerliche @staltung bei ¥rmdgensibdragungen
Zielsetzunglutzen Siftungen
Genationenmanagement bietet den Teilnehmerinnen Gelegérestamentsvollseckungen
heif sowohl @nFFachkompetenz unter steuerlickehtliciten Fallstudien
Aspelen als auchellBeitungskompetenz zuaisien bzw. Ansatzpunke zur akiven Kundenbe&uung

zu optimien Daherdstimmen vor allem die steuerlichen und
rechtlichemgen sowie das ketekBatungsaining derel
lauf dereénstaltung

Zu dieser Thematik emgdflen wir auch 05.0... DO7.200 PM38101

Testamentsvollsackung und qualifiziees

Erbecht S. 48 MitgliederPreis
€ 640,... € 704,...
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Zielgruppe Inhalte

Filialleiterinnen Privatkundengeschaft Rechtliche Neuerungen und Entwicklungstendenzer
..Im Alivgeschéft

Zielsetzunglutzen ..Im Bssivgeschaft

Als Multiplikator lernen die Teilnehmerinnen die wichtigsten NdmeRwvisionsgeschéft

rungen und Entwicklungstendeneearinu@d Rechtgn Seuerliche ¥randerungen

kennen undaren wie sie diesflgeich in der Bemg von
Privatkundeerticksichtigen

Weiterflihrende \éranstaltungen 02.02....03.02(20 PM39201

FilialleiterSpezial ... Mehr Motivation im MitgliederPris
Team S. 4 € 580,... € 638,...

Zielgruppe Inhalte

Vorstande uneivitwattiche fiir dagftAManagement von Geeignete Anlagafrmen

Genossenschaftsbanken EUpdateechtliche RahmenbedingungelaRisk
New Poduct Pocessing

Zielsetzunglutzen Aktuelle Markeinschéatzung

Sie steuern di¢ivsleite ir Bilanz optimal zwischen Risiko und Innovative Finanzpdukte
Etrag Sie kennen mogliche Anlagealternativen endisind b

Entwicklung der N&nkbrmier Dieechtlichen Rahneeti
0110.20a0 PM33301

gungen flieBen ia Emtscheidungen ein
MitgliederPrreis Preis

€ 335,... € 368,50

39
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' QualitatsPASS2010 ... Wohnbaufinanzierungesliche Fodermitiel kW und iBank

Akuelles Fachwissen ist ein entschefdigsdliéoiEin Finanzierungsgesanlr Qualitdess2010 Wohnbaufinanzierung
inbrmigrdie Teilnehmerlnnenridue Finanzierungsmoglichiaitemdet oféne legen zum Themad@FRittelund dak
menti¢rdie Atualitédt des vorhandenen Wissens

Zielgruppe Inhalte -
Mitarkeiterinnen milaBrung in der&eng von Wohnbau Themen und Inhalte entnehmen Sie bitte dem
finanzierungen aktuellen Angebot

Zielsetzungdutzen
Die Teilnehmerinneeitrn ibrkKenntnisse ineiBerder priva

ten Wohnungsbadédung und erhdhen dade Bextungs

kompetenz. Zudem kdnnenusibealigen aus der eigenen ——

Beatetatigkeit zur Wohnungslutarfirg dein KW uneBank 09.03.2I0 PM3280.2

mit Spezialisteneklar ——
29.03.2m PM32801

MitgliederPrreis
€ 220,... € 242,...

Eine édafsgezchte Batung und die personlicheaGlesifih Inhalte

rung sind wesentlicloégEiktoren fr dererkauf von Bauf- Emotionale undationale Griinde fiir Wohneigentum

inanzierungen uras€3elling\ngedten Duwrh das dinings Ewartungen der Kunden an eiraBfinanzierungs
update gewinnen diatBennen neue psychologische Erkennt gegppch
nisse imekkauf sowie Sicherheit in damBsgeshen ... Aktive Anspache duch die Bink auf Bafinanzie

von der Anaéylibr das Angethbis zum zielsieheékbschluss rungen

Zusatzverkauf in derd&ifinanzierung
Fallbeispiele und &ining

Gespiéchsleithden ... von der Analyse Uber die
Angebotserstellung bis zum Abschluss
Einwande ... insbesondd?eisgespiche ...
rhetorisch geschidkbeantworten

Zielgruppe

Beaterinnerie ilen ¥rkaufsilg in der Wohnbaufinanzierung
steigern mochten und fdidestichen Fachkenntresses it
bringen

Zielsetzunglutzen

Die Teilnehmerineatdn iler Kunderetafsgezcht und sind

sicher im Umgang mit EinwandeziadiskBssionBoeh die
Bericksichtigung moderner psychologischer Erkenntnisse und das
Trining vieler Falipiele und Gaspssituationen steigern die Teil

nehmerinnen derksufsialg im Beich Wohnbaufinanzierung
0811..a11.2a0 PM33@01

MitgliederPrreis

€ 630,... € 693,...

Fur \re Noize!
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(Pawerseling

Den ¥anstaltungen der PowerSdiing ist eines gemeii&iameinen verkausche Methoden wefdhén die sich eson
deem MalReshwvahrhalen mit neuen und innovativen ErkenieniBaeisansér wil gesichigindem nicht dogmatisthaden
eingetibt waen sondern die Teilnehmerlnmeetgehd fir sich passende Elementearitendrhandenamividue
Methodenkeffzu tErnehmeRowerSelling gibt somit neue Impuléekiotigreekeits dolgeiche &triebsmitagliemnen

Zielgruppe Inhalte
Beaternnenérkawdrinnen Mitaiterinneiie iler\érkaur Das eigene &fhaltenspofil ... die persénlichen
personlichkeit weitérickeln méchten Sérken und Schwéachen

Kundenpersonlichkeit einschétzen

Was passt ... & wid wie passend gemacft

ie eigene Flexibilitat erhdhen

er eigene Eolg durch die Brille des anden
KAAPAV trifft das persolo§ Personlichkeitdviodell
Erfolgreich beaten und verkaugn

Ausblick ... die nachsten Schritte

ZielsetzungWutzen

Ziel ist esich selbst und anlfeEmscheerdser kennenzulernen
und dadah einen flexiblen und zielgenauen Umgang mit unteE
schiedlichen Kundentypealsien Im Zentrum steht das per-
solo§j Personlichkaitedelldas in viezrkfaltensdimensionen
unteteilt istvon denen jede eine unterschiehiciehiivung
und Reéikn auf unser eldfwiderspiegéias persctdger-
sonlichkeitdodell als Tegedmis stellt personliénked und
Schwachen in den Zusammenhang mérdatersiimensio
nen und ermoglichseh selbst und das Gegdasker zu
verstehefkin idealeeg\alsoum zu einem semend wir-
kungsvollen Kommunikatind$Jmgangsstil zu gelangen

Die $rategien der bestenafkauer PM368) wid

der Gesamtpeis um D% reduziet. 16.06.20 PM36101

} Bei gleichzeitiger Buchung von PowerSelling ...

20.09.2m PM3610.2

MitgliederPrreis
€ 260,... € 286,...

PowerSelling ... Dig&egien der bestenéfkauker s u.

} Zu dieser Thematik emglilen wir auch

Zielgruppe
Beaterlnnenérkawfrinnen und alle aamldie ilerKunden
beziehungerfageicher gestalten wollen

Inhalte

Zielsetzungflutzen Kontak und Sympathie

Ziel ist emit wirkungsvollen Methoden und Techeiken der V. Kundentypen und Kaufsitegien
kaufspsychologie Kued@thungen nachhafotgeich zu ge Geschicle Fagetechniken

staltenlm Zentrum steht dasNewguistischegammien Hypnotische Spchmuster und Suggestion
(NLP) ein EMethotldarkzeugkef, der auf den Erkenntnissen Ankern von positiven fiihlen ... emotionale
der moderners@®yntheorikinguistiklewphgiologie und Psy Wirkung starken

chologiedsuht Dadeh weten wesentliche Abléuferkauf Futue Race ... dase@enmittel gegen Kaudue
nachvollziehbare Teilnehmerinnemébmen aus deamifig

fur die Bxis gezielt diejeniger dlitirikedie sie daibunter

stiitzenihe Kunden noch genauer einzusdbatzieigelingt es

ihnendie Kundesthifnisse noch gezielter zu ermitteln und selbst

noch krzeugender zu wirken

} Bei gleichzeitiger Buchung von PowerSelling ...

Verkauen mit PersodnlichkeitRM367) wird der
. o :
CGesamtpeis um D% reduziet. 15.07.2010 PM36801

MitgliederPrreis
€ 260,... € 286,...
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In einem Bé&rngsgesimh lassen sich immer wiederntewebArBlockadestdtellenlie einenf@geichen Gedphsur
Geschaftsabschluss mit dem Kunden:verhindern

Der Kunde sagt mehr oder minder deutlizhmiEAejebdes Baters/der Bégrin Dieseeagi¢rmeist ersolcken undrierlich
betofen und sucksignieeinen unverbindlichen Ausweg aus dern Casigst gade an dieséel® intensj\fagende
Gespchsfuhrung gdét. Ber BaterDie Baterin findet selbst nicht dgreWwn Abschluss uadsébwemmt den Kunden mit
Fachinfmationen

Zielgruppe Inhalte

Kunderdteuerlnnedie iler Abschlussquote steigern.wollen

Teil 1

Weltmeister im Beaten ... Amatearim Abschlus®
\erhaltensmuster im Batungsgespéich
Hinderliche und nitzlichar&tegien im Abschluss
Eigene Einstellung zum Abschluss erkennen und
entwickeln

Hilfestellung fir die paktische Umsetzung

Zielsetzunglutzen

Die Teilnehmerinnen staekemén Motivatn und l6sen
EfolgstemserDabi ist entscheidedié eigene Einstellung zum
Abschluss au-fkennen und ggf. fir sich neu zerdefinier
Um der Aeli mit dem Einzelnen gentigend Rawn zu geb
wid die ®anstaltung mit maxiadleilnehmernctigefuhr
damit personliche Losungswege enpetekitintensiv
geubt und aemkdarweden kdnneer Supervisionstag sicher
den langfristigean®r in die &ds

Teil 2
Fotfiihrung der Themen des Teils
Supevision

- - ; 12.04..4104.210 Teill PM3&101
Zu dieser Thematik emglen wir auch
09.06.2I0 Teil2

Professionelles Emghlungsmarketing fir
Finanzverkawdrinnen S. 43 MitgliederPreis Teil 1 + 2 Pris Teil 1 +2
€ 895,... € 985,...

Abschlisse ohmésRerhandlung ist fir Mit@rdmnen in der PrivatkuretenBeémmer ein AnspindBesihssituatiem mit
dem Kunden diese Sicherbkeltsian eweist sich aboft als schwieAg diesem Pus#ézt dasalming ESchlusReisverhand
lungenan Cenn die Teilnehmerlrenaretn und gumentien in kordéen Batungssituationen

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnewlie Risges@iche dah Nutzenverkauf ersetzen Kundenutzenaggumentation bei der Nennung des
mdchten Prises

Umgang mit Peiseinwénden
Zielsetzungdlutzen Verhalten bei der ®fgabe von Sonderkonditionen
ESchluss misWrhandlungkedeutetdie Antwoauf Eitragsveantwortung im Privatkundengeschaft

folgenderdgen zur taglichereAsbutine wden zu lassen

Wie baue ich einguArentation mit dem Kundennutzen auf
Wie gehe ich mit dem Einwand Ezu schlechte dfthditionen
Wie ggumentierich plausidei derrgge nach Sonderkondiffonen

Zu dieser Thematik ermggdfilen wir auch 10.06.2M PM36201

Pofessionelles Emehlungsmarketing fir

Finanzverkawfrinnen S. 43 MitgliederPreis Pris
€ 220... € 242,...
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EMein Nachbar hat Sie rollempf . so oder ahnlich antsoKunden immer wieder afgdievErum sie gée in eine
spezielle Bank gekommen sind

In Zeiten permaneng@ieiflutung und einer kaum noclemcliduendeadRik- und Dienstleistungsyielélche die
Kundenfluation deutlich zunehmenvédstie Engdilung dein veérauenswdige Personen immer wichtiger

Zielgruppe Inhalte
Privatkundedterinnemlie ilen Kundenstamstesyatisch Wie ist lhe Einstellung zu Emgtfilunger?
dalei aler gleichwohl unaufwendig ... gewissermalien Ewie Whashalb fagen viele Finanzverkaesf nicht nach
selbat... areitern wollen Empéghlunger?

Wann genau und wie &gen Sie nach Emgtilunger?
ZielsetzungMutzen Welche positiv beseten Wotte benétigen Sie fiir den
Pofessionelles Bhpfngsmarketing fur Finanaredeiitet Gesp#échseinstie@
das Instrument desdhiypfgsmarketings fur gictealsetzen Wie motivieen Sie Ihe Kunden lhnen Empghlungen
zu kénnemabi geht es eingangs um die ScdéesEalftie ist zu geber?
Ihe Einstellung zu Enfpfigén Diestevanten Aspeelind Kundeneinwénde zur Engdflungsfage kennen und
Fagestellungen fir dotgeiches Ge&ph mit dem Kunden entkréften

weden anschlieBend umsetzunggdremiggrdamit Eneb
lungsmarketing zueitgiutine wdr

22.09....24.09220 PM36101

MitgliederPrreis
€ 750,... € 825,...

Geschéaftsansatze lassen sich aus psideafiterientwickélinlgeiche Baterinnen kombenererkérische Kompetendach
liche Sicherheit uredzdugen éhikunden dbreine éilke und magleechte Epotleatung Sie gewinnen doppsdtvoh! dagr-
trauen ier Kunden als auttadHir ibrBankDie &anstaltung orienti&ch an den jeweiisadlen Mabedingungen

Zielgruppe Inhalte

\ermogenshterinnerPrivatkundetbuerinnedie fir ér Aufbau von Ubezeugenden Betungsgespiichen in

Kundendpotoptimierungréeiten und flratBank Geschafts bewegten Zeiten

ansatze entwickeln wollen Analyse und Bespchung von Depotstrutlaren
anhand eigener Kundenengagements der Privat

ZielsetzungMutzen kundenbeteuerinnen

Die Teilnehmerinnen entwitkeBeakngsund Optimie Ausarbeitung von Kundenansmwhen und ¥rkaufs

rungsansatze fie thitgebchten Kundendepots und setzen  strategien auf der Grundlage der mitgetmhten

die arteiteten Geschaftsansaezedilgend in dexRrum Kunden und \érmégensdaten

Dalei wid die akelle Kundeimd Mat&ituation gumentativ

einlezogen

30.04....30.0420 PM33601

MitgliederPrreis

€ 360,... € 396,...
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| Gezieltes Selbstmanagement fir veribchen Bolg 4

Wie lautet die Antiwaorf dierége Elsfdty planbas Entschied€BN&itUnentschloss@Vielleieht

Oder zdgertickJaker wige

Zielgruppe Inhalte

Mitarleiterinnen irerkauf, dieétpersodnlichen Ressour

efahen und ihekkaufsverhalterrpbi&n wollgerum Teil 1

Gespche mit Kundewhbsster zu steyéw Handlungs Selbstmanagement alsaBis fir personlichen und
kompetenz zwveitern und damiolgeicher zu verleauf verkaukrischen Eolg

Einflusshktoren: personliches &fhalten ...
personliche Fahigkeiten

Emotionen und Spaé&itoren im \érkauf
\eranderungspozesse bewusst erkennen und
positiv umsetzen

Personliches Zeiund Arbeitsmanagement
Blockaden erkennen und meistern

ﬂsitiver Umgang mit Zielen

Zielsetzungflutzen

Gezieltes Selbstmanagement flensokéaofilg eroffnet

Wege um das eigene Potenzial zu erkennen und optimal zu
nutzenDazu ist es notiig personlicherh®ltensweisen und
Fahigkeiten einschatzen zu.Kdonaehemeitmissen

Kaft und Zeifsser aufgespdreseespetvoll eliminiemd

die eigenen Ressoubwusst gemachtdearAus ihnen

lassen siclallméglichkeiten und Handlungsalternativen ableilj?e
Wahlen und Handeér atuss zielgerichtet daimit es Teil 2

efolgeich sein kann Ruckblick und Eahrungsaustausch
\oraussetzungen fur éolgreiches ¥rkaukrverhalten
Neue VEge zur langfristigen Kundenbindung
Gespichsvorbeeitung und @spéchsstategie
Einsatz von Batungs bav. Gespéchshilén
Schwierige @spgchssituationen souvén meistern
Mehr Abschlusssicherheit erlangen

Teil 1 deekinstaltung leistet den TeilnehmergstetuHdf
dahin gehenitie personlicheatgie zu érrZielfindung und
Zieleeichung zu entwickiginn nur miewusst gesetzten
konleten Zielen istiiflicherf@g planbar

Im Teil 2ateiten sie dann ket&k@ehensweisen flr Gespr
che mit dem Kunden in der eigenen Zielaung fefgeich
Zu sein

12.00...2.0.200 Teill AVI377101

0410....0[.200 Teil2

MitgliederPris Teil 1 + 2 Pris Teil1+ 2
€ 990,... € 1089,...

} Hohee Abschlussorientierung inekkaufsgespich

Totz golRer Ansingungen sind dggBmisse im terminoriemiigrkauf fiir alle Beteiligten nicht immer zufriedenstellend
Pexisorientieeigt undatinierdieses SpezialModelder Spagat zwischenun€iZielmanagement zueschatf eirteutlich
gesteigar Abschlussquote eicken ist

Zielgruppe Inhalte

Mitareiterinnen aus der Privatkundei@ankragesgeschaft  Mouton ..das Grid ¥rkaufsgitter

termingestetiarteiten AlpenMethode Basis zur Zeiteinteilung
Prioritaten . die richtigen Dinge zur richtigen Zeit

Zielsetzungdlutzen Zeitfresser finden und abstellen

Die Teilnehmerineaniditen ilereigenen Zielstellungen und  Zielnavigation .Srategien fir mehr Termine

formulien ike .ege zumfalg Sie erleb selbstvas zu tun an einem Tag

ist um den urspriinglichen Kowilighen Zeind Zielmanage
ment aufzulésen und d&e@Breviodetl Kunde Bank ...

Beaterln entstehen zu lassen
23.06.2D PM39601

MitgliederPrreis

€ 300,... € 330,...
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Den ¥anstaltungen der PowerSdiing ist eines gemeii&iameinen verkausche Methoden wefdhén die sich eson
deem MalReshvahrhalen mit neuen und innovativen ErkenieniBaeisansér wil gesichigindem nicht dogmatisthaden
eingetibt waen sondern die Teilnehmerlnmeetgehd fir sich passende Elementearitendrhandenamividue
Methodenkeffzu tErnehmeRowerSelling gibt somit neue Impuldekiotigreekeits dolgeiche atriebsmitagliemnen

Zielgruppe Inhalte
Beaterlnnenérkawdrinnen Mitaiterinnewie iler\érkawdr Das eigene &fhaltenspofil ... die persénlichen
personlichkeit weiterickeln méchten Sarken und Schwéchen

Kundenpersonlichkeit einschétzen

Was passt ... & wid wie passend gemacft

Die eigene Flexibilitat erhthen

ber eigene Eolg durch die Brille des anden
KAAPAV trifft das persolo§ Personlichkeitdviodell
Erfolgreich beaten und verkaugn

Ausblick ... die nachsten Schritte

Zielsetzungdlutzen

Ziel ist esich selbst und anlfeEmscheerdser kennenzulernen
und dadah einen flexiblen und zielgenauen Umgang mit unte
schiedlichen Kundentypealisien Im Zentrum steht das per-
solo§ Personlichkéitede)ldas in viegrtfaltensdimensionen
unteteilt istvon denen jede eine unterschiaficiehiivung
und Redikn auf unser eldfwiderspieg@ias persdtdeer-
sonlichkeidodell als Tegedmis stellt personliénked und
Schwéchen in den Zusammenhang mérdatersiimensio
nen und ermoglichsih selbst und das Geggdaser zu
verstehefkin idealeeg\alsoum zu einem semend wir-
kungsvollen KommunikatinddJmgangsstil zu gelangen

} Bei gleichzeitiger Buchung von PowerSelling ...

Die $rategien der bestenafkauker (PM368) wid
der Gesamtpeis um D% reduziet. 16.06.20 PM36101
20.09.2m PM3610.2

MitgliederPrreis
€ 260,... € 286,...

PowerSelling ... Dig&egien der bestenéfkauker s u.

} Zu dieser Thematik emglilen wir auch

Zielgruppe
Beaterlnnenérkawfrinnen und alle aamledie ilerKunden
beziehungerfageicher gestalten wollen

Inhalte

Zielsetzungflutzen Kontak und Sympathie

Ziel ist emit wirkungsvollen Methoden und Techeiken der V. Kundentypen und Kaufsitegien
kaufspsychologie Kued@thungen nachhafotgeich zu ge Geschicle Fagetechniken

staltenlm Zentrum steht dagNewguistischegammien Hypnotische Spchmuster und Suggestion
(NLP) ein EMethotldarkzeugkef, der auf den Erkenntnissen Ankern von positiven fihlen ... emotionale
der moderners@®yntheorikinguistiklewphgiologie und Psy Wirkung starken

chologiedsuht Dadeh weten wesentliche Abléuferkauf Futue Race ... dase@enmittel gegen Kaudue
nachvollziehbare Teilnehmerinnemébmen aus deamifig

fur die Bxis gezielt diejeniger dlitirikedie sie daibunter

stiitzenihe Kunden noch genauer einzusdbatzieigelingt es

ihnendie Kundeathifnisse noch gezielter zu ermitteln und selbst

noch krzeugender zu wirken

} Bei gleichzeitiger Buchung von PowerSelling ...

Verkauen mit PersodnlichkeitRM367) wird der
. o :
CGesamtpeis um D% reduziet. 15.07.2010 PM36801

MitgliederPrreis
€ 260,... € 286,...
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In einem Ba&rngsgesimh lassen sich immer wiederntewebArBlockadestdtellenlie einenf@geichen Gedphsur
Geschaftsabschluss mit dem Kunden:verhindern

Der Kunde sagt mehr oder minder deutlizhmiEAtejebdes Baters/der Bégrin Dieseeagi¢rmeist ersolocken undrierlich
betofen und sucksignieeinen unverbindlichen Ausweg aus dern Casigst gade an dieséel® intensj\fagende
Gespchsfuhrung gdét. Ber BaterDie Baterin findet selbst nicht dgreWn Abschluss uadséhwemmt den Kunden mit
Fachinfmationen

Zielgruppe Inhalte

Kunderdteuerlnnedie iler Abschlussquote steigern.wollen

Teil 1

Weltmeister im Beaten ... Amatearim Abschlus®
\erhaltensmuster im Batungsgespéich
Hinderliche und nitzlichar&tegien im Abschluss
Eigene Einstellung zum Abschluss erkennen und
entwickeln

Hilfestellung fir die paktische Umsetzung

Zielsetzungdlutzen

Die Teilnehmerinnen staekemén Motivatn und l6sen
EfolgstemserDabi ist entscheidedié eigene Einstellung zum
Abschluss au-fkennen und ggf. fir sich neu zerdefinier
Um der Aeli mit dem Einzelnen gentigend Rawn zu geb
wid die ®anstaltung mit maxiadleilnehmernctigefihr
damit personliche Losungswege enpetekitintensiv
gelbt und amkdarweden kdnneer Supervisionstag sicher
den langfristigean®r in die &ds

Teil 2
Fotfiihrung der Themen des Teils
Supevision

- - ; 12.04..4104.210 Teill PM3&101
Zu dieser Thematik emgflen wir auch
09.06.2I Teil2

Professionelles Emghlungsmarketing fir
Finanzverkawdrinnen S. 43 MitgliederPreis Teil 1 + 2 Pris Teil 1 +2
€ 895,... € 985,...

In eineit®lie der Persoealinngsagentur CG@myai¥b derdfagten Personalentscheiderlndassaes einereklaiusamen
hang zwischen guten Umgengsfund personlichiefg BibtGexde in der Baiung anspruchsvoller Privatkundecisiigelsn
Aufteten und piessionellesrivalten eine wichtige. Rbiteriterinnewie sich gekonnt auf dieserewetpbthandelauf Au
genhdhe mitehrKunden undéralo einen wichtigettidiverbsviail

ZielsetzungMutzen Inhalte

Die Teilnehmerlnnen gewinnen Sicherheit in den wichtigstenESie gestatten\\as ist noch zeitgeman,

Sil und Etikettden Gleichzeitifpben siewie sie heikle was ist vealtet?

Situationen in der Kieriebung wosschauend umgehen Personlicher Einfluss auf den ersten und auf
und im Zweli$all pofessionell agier den letzen Eindruck

Zeitgemales &fstellen Bekanntmachen
Gruf3en und BegriiRen

Gast und Gastgeberpflichten in der
Privatkundenbextung

Kleidung Sereotype und drurteile verstehen
und fiir sich nutzen

Smalltalk Gesp&che beginnenfihren und lenken
Tischkultuffraining: Gemeinsames Knigg®leni

} Zu dieser Thematik emglilen wir auch 0510.200 PM38601

CGezieltes Selbstmanagement fiir verkérischen MitgliederPreis
Efolg S. 44 € 300,... € 330,...
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Sind unter den gegelm Umstanden mit derefiiging stehenden Meigglinnen éthaupt die gesetzten ZieleizcheWas,
wenn vielleicht noch viel mehr digil Elte an einéng ziehesich voll und ganz fur die gemeinsame SanhaneingEize
triebsengie egekcht explodier

Motivation von 0 auf 00 ..geht das UiberhauMit Sicherheit nielmé@h sound Uér Nachiler es gibt einige Gagadn
die mandachten sowie einige Mechaniseneian gezielt in Gang setzeAudsm eine Fiille von Mdglichkeiten unddnstr
die als FilialleiterIn gezielt eingedetzkammenn.Abstimmung mit dem Téadhzwar,stass das gehnen zum Gesgsitsn
und im Sinne der Bank passt

Zielgruppe Inhalte

Filialleiterinn&eamleiterinneneirkavf Wo steht das Teamund wo der Einzelriz
Das 1 x 1 der Motivation

Zielsetzunglutzen Der FilialleiteDie Filialleiterin als Motivator

Die Teilnehmerlnnen erkennen die grundsatzlichen,Mdglichkeéitenist denn das Ziel genau

wie MotivatiomibMitargiterinnen bzw. Mitgliedern eines TeamsAm Anéing steht &G

entstehiSie komtisiem individuelle Ziele und entwickeln An  Kreativitat aktivieren

satze fur die Umsetzunghiarder Geschaftsstelle bzw. Filiale Fodern und Fédern ..mit Spald und Disziplin

Zu dieser Thematik emgtilen wir auch
FilialleiterSpezial Aktuelle Seuer- und Rechtsfigen 17.05.200 PM38401

aus der Paxis S. 50

MitgliederPreis

BeatungsqualitateilBeuerkompetenz ist seit $échs Jamdas Motto uresesiolgeichen Reilidler gezielten Inputlwine
qualitativ hochtige Batung sicher gestBl#tzu geli@uchganz selbstversténdlich dieeresgien Yeite kommaigen zu
kénnendie die konstanten Anderungesuegestzgebung mit sich bringen

Zielgruppe Inhalte
Beaterlnnen in der anspruchsvollereanlagetle iler$euer- Themen und Inhalte entnehmen Sie bitte dem
kenntnissetafilisien mochtemeantwattiche iterinnen der aktuellen Angebot

\oraussetzung fir dieses Seminar sind funtdier

aus steuerlicher Sichém Tream verstarken mdchten SErEiEE EmmiriesE

Anlageund &mogenshtungwelche die Bating der Kunden }
ZielsetzungMutzen

Der eintagige Kontpakkshop gibt den Teilnehmerinnen struk
turierund unaksend einerediick i@ samtlicheGeinde
rungenDie Reénten steigerettimuf hohem Niveau ein und
verzichten auf Grundlagen&eb Workshop gehtalatie ge
wohnt Uér die &mittlung vagimem Wissen hinaus und zeigt
wie das geantefeuercht in der Bemg und fur dextieb
genutzt ween kanrund bietet zusétzlich Raum fur Meinungsaus
tausch und die Beantmgrvonrdgen

Termin wlinoch veréiftlicht PM393

Termin wlinoch veréfitlicht PM393

MitgliederPreis
€ 320,... € 352,...

z

ume
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Aus dem Blickwinkel einer Bhdkniindesifeines Kunden in der Regel zu eiieneBibigehendass die Regelwerdidan

ziellenerhaltnisse auf die Hinterdieligigeht Nebn einem Toa@dldbringt auch eine Schenkung eine dsinidsrag/der

\ermdégenssituation mit sich

In solchen Situationen sineteligten Mitaiterinnen sowohl im Hinblicle aadhitiiche als auah steuerlichechkompetenz
gebdet. Zudem ist der Kamtatkden Hintert#iedn bzw. Besctamkine gute Gelegertheh Gesiche aus der akere neue
Kundemziehung zu genemnieind sebtehende finanzielle Volumina in der Bank zu halten

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnen PrivatkundetoBgPrivatkunden@aing Bedeutung der EErbengextiene

Seuerliche @staltung bei ¥rmdgensibdragungen
Zielsetzunglutzen Siftungen

Genationenmanagement bietet den Teilnehmerinnen Gelegérestamentsvollseckungen

heit sowohl enFachkompetenz unter steuerlickehtlicien Fallstudien

Aspeten als auchellBeitungskompetenz zuaisien bzw. Ansatzpunke zur akiven Kundenbeguung
zu optimien Daherdstimmen vor allem die steuerlichen und

rechtlichemgen sowie das ketekBatungsaining derel

lauf deraénstaltung

05.0....007.200 PM38101

MitgliederPreis
€ 640,... € 704,...

Der BE hat entschiegdeass auch Banken die gewerbsnifigendovon Testamentsukiisgen erlaubthstmit hat sieim
neues und gewinnbringendes Gektkéffihefir Genossenschaftshdigkdsr Kunden éibJakrhinwegdgleiterbiett sich
das Geschaftsmodell der Testamentsvulispatezu arDwh die gewachsene Kuediehioing ist die fir diesen Gesghifig
foderlichee¥rauensbasis vorhanden

Zielgruppe Inhalte

Mitarleiterinnen PrivatkundetoBgPrivatkunden®aing \ertiefung von Erbechtsthemen

Marifolge Erbeinsetzung undevméachtnis
Gestaltungsmaoglichkeiten doh Testaments

Zielsetzunglutzen vollstreckung

Die Teilnehmerinnen lernechdlielren Rahnselihgungen \or- und Nacherbschaft

und Gestaltungsmaglichkeiten von Testamekisgelistnd Rechtspobleme der ¥rfligung zugunsten

damit auch die Chancen des GekidsliEsftamentsvaistr eines Dritten

ckungerkennerSie versckeaftich mit diesem Seminardie not Erbecht und dlimacht
wendige Rechtssicherheit fixéBeuRd den Vorsprung fir den
Mark.

0911.2a0 PM39401

MitgliederPreis
€ 240,... € 264,...
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Deutschlandweit dem im Jahr Z0knapp8l.072 Ehen geschiedédiein in Badaflittemleg kestehen rund 26z@nt der im
Jahr490 geschlossenen Ehen nichiametingen und Scheidungen snisndadr auch mit einer dveungy der finanzieken
héltnisse dextbfenen &ae verbundeNicht selten stehemdgedie Finanzen im Mittelgpemgerichtlichen Auseisatrerg

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnen PrivatkundewiBgPrivatkunden®aing Aktuelles zum Unterhaltschts
Mitarleiterinnen aus derai@ekVohnbaufinanzierung oder der Rechtliche Grundlagen beiefinung
Rechtsabteilung und Scheidung

Scheidungsimmobilie und finanzéede Bnk
Zielsetzungllutzen Sreit um Bankkonten Sparbticher
Die Teilnehmerinnetiewen Bezug auf dieafuisiken im Bauspawertrage, Wertpapierkonten
Rahmen voermung und Scheidung sensibiisigr hinaus Seuerliche Pobleme bei Tennung

erkennen sie auch die Chdadeiufig erhebliche Mgitel fr und Scheidung

gesetzt und gleichzemigagnde Liicken in der gesetzlichen  \eranschaulichung der Themen anhand
Altersvorgmr deutlich wlen Sie optimgeralles im allera ihr praktischer Falle

Beatungsqualitat im Sinne einer ganzheidicimgnvBar

Kunden in persdnlichen Krisensituationen

2110.200 PM38801

MitgliederPreis
€ 250,... € 275,...

Geade bi einerevbaucherinsolvepnditigen sowohl der Kunde als auch darBaditiche welche die moglickg¢ah¥ns
ablaw und die Aspekler Restschafeiiung kennen uachfich versiezgleiterDie entgmhenden Grundlagegéanzum die
gesetzlichen Regelungen im Privatkundengeseharft diesem Kortgeskinar vermittelt

Zielgruppe Inhalte

FUhrungsitre Mitarbiterinnen in derei8aen Privatkunden \erbraucherinsolvenz

geschgfAbwicklung und Saniedim§tbaucherinsolvenzen ..Aul3ggerichtlicher Einigungsversuch

begleiten und abwickeln ..Gerichtlichesrbfucherinsolvenahen
..Eréffnung desfdhens und dessen Wirkung

Zielsetzungdlutzen Endschuldungsvéahren

Die Teilnehmerlnnen gewinnen eibéokUin das auRer- fur mittellose Personen

gerichtliche und gerichtiéchal¢herinsolvenaem sowie ..Abweisung mangels Masse

Uker das Restschefidlungsviahen unter Berlicksichtigung der ..Einleitung Entschuldufaysrer

aktuellen Rechtsgrung zuergagung der Restsaifeiding Restschuldbeéiung

..Auswirkungen auf diditerate
im Privatkundengeschaft

18.06.20 PM32601
1711.200 PM3260.2

MitgliederPrreis

€ 330,... € 363,...
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Duch ein aives BpotAManagement zurolgrder Bankitegen Die Mitaglierinnen wégen zwischenuisikéragsorigieter
Geschéaftspolitik l@iicksichtigen efatiie dakellen Masgntwicklungen unddeerderechtlichen Anferungen geht

Zielgruppe Inhalte

Vorstande unelvitwattiche fur dagfibtAManagement von Ceeignete Anlagefrmen

Genossenschaftsbanken EUpdateechtliche RahmenbedingungeMaRisk
New Poduct Pocessing

ZielsetzungMutzen Aktuelle Markeinschatzung

Sie steuern di¢iv&leite ibr Bilanz optimal zwischen Risiko Innovative Finanzpdukte

und Erg Sie kennen mdgliche Anlagealternativen und sind
Uker die Entwicklung dent&ligddemier Dieachtlichen
Rahmeslingungen flieRenénBhtscheidungen ein

|

0110.20a0 PM33301
MitgliederPrreis Preis
€ 335,... € 368,50

Fuhrungsifie sind Vorbild und dafimtwettich dass Mitaiterinnen steuerlicheschdiche Aspekn Kundesbturgen optima
einteziehen und umset@ém Teilnehmerinnen lernen die Neuerungen kgieigmulie UmsetzungirFihale

Zielgruppe Inhalte

Filialleiterinnen Privatkundengeschéft Rechtliche Neuerungen und Entwicklungstendenzer
..Im Alivgeschéft

Zielsetzunglutzen ..Im Bssivgeschaft

Als Multiplikator lernen die Teilnehmerlnnen die wichtigsten NdoeRivisionsgeschaft

rungen und EntwicklungstendeneearinuBd RechEn Seuerliche ¥randerungen

kennen undaen wie sie diestlgeich in der Bemg von
Privatkundeerbicksichtigen

02.02....03.0220 PM39201

|

MitgliederPrreis

FilialleiterSpezial ... Mehr Motivation im Team7S. 4

} Zu dieser Thematik emgtilen wir auch

€ 580,... € 638,...

Kunden unterscheiden in eineéciGesgireinmal nichtder Beter/die Beerin Spezialistin in Arddgéinanzierunggén
ist Auch wenn die Immobilienfinanzierung nicht zueteAwdggindines Privatkuneletdrs gehidso kanreispieleeise die
Beechung des Finanzieredigfskeiner Immobilie im Rahmen einer ganzhattlichesmBeoll und notwendig sein

Zielgruppe Inhalte

Privatkundezditerinnemlie im Rahmen der ganzheitlichen Grundlagen der Wohnbaufinanzierung
Beatung immer auch mgeh der Immobilienfinanzierungen ~ Seuerliche Faterung von Wohneigentum
konfontier sind Verbundpatner in der Wohnbaufinanzierung

Zielsetzunglutzen

Das Wissen rund um die Immobilienfinanzageungied

so die Kompetenz im Rahmen der ganzheitlicigewdsier
pefekioniezn

Zudem konnenctiummobilienfinanzierungen und den dam
verbundenen ChancenaasS€Eling Zusatégre genetter Termin winoch vereffticht PM15
weden

T
<
[}l%

Termin wlinoch veréiftlicht

MitgliederPrreis

€ 410,... € 5I7,...
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Zielgruppe Inhalte
Mitarkiterinnen mitaBrung im Bah Wohnbaufinanzierung Onlinephase
Kontatforum
Zielsetzunglutzen Sandabestimmung
Die Teilnehmerinnen f Webbased a'ping EInnovative Finanzierungsméglic
lernen innovative Finanzierungsmoglichkeit&msatzinr ~ Handlungsorietgidrufgain
méglichkeiten kennen "WISSGHSCheCk
eweitern iaBatungsgesimhe um Finanzinnovationen ~ Frasenzphase
und steuerliche Apek F|r'1'an2|nnoyatloﬁns(capﬁowad-Darlehen
Daduwh teten sie gegeniiiien Kunden als kompetenter Wahrungskditg

Ratner in Finanzieruagsfr auf und genenigtusatzgige Besonlc-ieFir?anzierungep . -
fiir ite Bank Sondéille bi der steuerlicheddfiing von Immobilien

Beatungsaining

1511 17112010 AV119.10.1

Bei diesem Seminar wéen mindestens 6 Monate 28.0....301200
Praxisefahrung in der Betung von Wohnbaufinan

zierungen voausgesetiz o .
MitgliederPrreis

o1
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2411.200 PM80201

MitgliederPreis
Preise weden noch eréffentlicht

21.09.200 PM80301

MitgliederPrreis
Preise weden noch eréffentlicht

0610.200 PM8Q101

MitgliederPrreis
Preise weden noch eroffentlicht
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KernModule

KundenServiceCenter

MARKT BANK

Zettifizierte(r) KundenSesiceCenter-Agentin

Ein entscheidend¢thiverbai¢or . der deke Kontakzwischen Kunde und Bleauhn. doh ein KSgestérkveden Fir dieaBk
gewabhrleistet eilCkethen Seryiber heutzutage unumgangliéin igessioneller Ablauf und kompetenttititanieim KS sind
eine Vaussetzung fur déoideder Ban®leichzeitigdnder &ftrieb entlastet unccHuelehische Termiewvdrarungnterstitzt

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnen im KundenServiceCenter

_ el VINM (EDer3C-Agent .die telebnische
Zielsetzungflutzen Visitenkate der Banke .. Kompetent und
Duch intensiveaifiingFeedback und Reftelkvi der erfolgreich telebnieren im Inbound

telebnische Umgang mit den Kuneltiggéompetenter

und schneller Servicedammbhisowie didieé& Anspche im EBei Anruf Terrhin. Kompetent und
Outlbund welen zur selbstverstandlichedtstrine erfolgreich telebnieren im Outbound
Die Teilnehmerdeergestéarkm kompetenten Umgang mit

Kundeaklamationen und Einwanden

VLRl (EEolgreich telebnieren in schwierigen
Situationen .. Reklamationen kundenorien
tiert und erfolgreich bearbeiten

Der Besuch aller Module sichein konstant hohes

Niveau der Mitarbeiterinnen im Kunden@ieeCenter KompetenzNachweis

Profitieren Sie daher vom gunstigeraketangebot

EZeéifizierte(r) KundenSericeCenter-Agentin

Suttgart  PAKET 1 Karlsruhe  PAKET 1

01.02....04.02120 PM#1101 Modul 1 22.06....25.06120 PM#110.2

29.03..193.200 PM32101 27.09....29.09120 PM#210.2

13.04..3104.200 PM#3101 VEENER | 1910...410.200 PM#310.2

Der KompetenzNachweis karet separ

hinzugebucht den Hzt e\S Faka \m\ MitgliederPaket-Prist | Paket-Pris *
Ei.nzellbuchung der MoQng ist. moglich gmg\gg uclil: € 1200,.. € 1320...
Die Rise entnehmen Sie bitte der

*PaketPeis ohne KompetenzNachweis

Beschibung der jeweiligen Module




KundenServiceCenter KernModule

VL[V (EDerIC-Agent .die telebnische Visitenkae der Banke .. Kompetent und eiolgreich telebnieren im Inbound

Zielsetzungdlutzen

Die Teilnehmerinnen erhalten ein einkestiicidrisiund asaénde Kenntnisse zur KommuSikdéomen stnvikie Ablaef
von InbundTlelefnaten kennetudem erkennen sie die Moglichkeiten und ClussiaradieprKommunikation am Telef
Ein einheitlicher QualitatsdtantsdehDie Bank dvikundenorieritiend dolgeich am Telefpisentiéer

Inhalte
Die Bedeutung des KundenServiceCenters Suttgart BuchungsNummer
Service und Teltistungen 01.02....04.02120 PM31101
Kundenoriertgsrerhalten Der Kundeunser Audiygebr
Grundlagen der Kommunikation Karlsruhe BuchungsNummer
Regeln fir das guteonelefQualitatsstandtsr 22.06....25.061Q0 PM#110.2

Gespichsaufbau und Gesysleitfaden
Schwierige Géshspamer

MitgliederPrreis
€ 700,...

€ 770,...

EBei Anruf Terrhin. Kompetent und eolgreich telebnieren im Outbound

Zielsetzungdlutzen

Pofessionell und gezielt Termine amriielEflg vesinban Die Teilnehmerinnen erkenneuigctedet ermiaviearung
als Service fur den Kunden und als Chafanifiéherleb den Unterschied zwistthefidEplaudern mit dem ri€tiechen
und einer gut \eelfitetenstrukirieten Termingebarundgie stellesf dass es sich Ippasitiv und mothaediese Aufgab

heanzugehen

Inhalte S ) Suttgart BuchungsNummer
Grund_e fur die ch_h_tlgkelt der Das Temfgespch_ 29.03. 193.200 PM22101
telebnischen Termiinbarung Nutzengumentation
positive Grundeinstellung Einwande des Kunden kennen Karlsruhe BuchungsNummer
Bedeutung der Gefudfseb und vokeitet sein 27.09....29.091R0 PM#210.2
im érkauféTeleingespch Gespichsleitfaden — :
Ziel des Teladits Paxis#ining MitgliederPreis

€ 500,...

€ 550,...

Ve[Vl (EEwigreich telebnieren in schwierigen Situationen Reklamationen kundenorientieund erfolgreich bearbeiten

Zielsetzungflutzen

Die Mitaditerinnen lerneielgerichtet mit Kuekkmmationen umzugebierfidén und verstehen den Kunden #&wtGespr
Zudem widie Lésungskompetenz deelétémhen verdtébkes fitteu einer eKiven Beagttung der Teledte undaduch
zu einem Malat fur Kundd/itareiterinnen und Bank

Inhalte

Reklamatioesileitung Suttgart BuchungsNummer
BA3Methode 13.04.200 PM33101
Paxistining

Karlsruhe BuchungsNummer

1910.2a0 PM2#310.2
MitgliederPreis Preis
€ 190,... € 210...

KompetenzNachweiSE Z gifizierte(r) KundenSericeCenter-Agentin

Im KompetenzNachwettfigigis) KundenServiceCenter-Agesutim
nelen der fur das Auégdid notwendigen Fachkompetenz auch die
\kttriebskompetedzi{ die Methodeersonlichkeitsd Sozialkompetenz)
beuteilt

Die kistungen wden in unterschiedlichearRréiff difenzigrermittelt

Un(_i bWEt?T- : _ _ - Suttgart BuchungsNummer
Bei dolgeichem Abschluss erhalt der/die TeilnehmerIn tiencie@l EZe 11.05.200 PM20101
KundenServiceCenter-Agentin —

Fur die Teilnahme am KompetenzNadifizesde (EZer
KundenServiceCenter-Agghities keinesonden Va@ussetzungen

Karlsruhe
2311.200

BuchungsNummer
PM#010.2

MitgliederPrreis
€ 450,...

€ 495,...
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Firmenkundewaten von iér Bank eine qualitativ hdgieveinanzhtung die samtliche Entwicklungsphasen desenstern
wie auch alle privagdmrrisbeiche abddcbie ganzheitlichatBeg kommt diesem Kuadéimis in vollem dngf nach

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnen FirmenkunaeguBgMartunterstiitzung

Betriebswitschaftliche Zusammenhéange

Zielsetzunglutzen im Unternehmen kennerverstehen und
Firmenkundenbeterinnen f erleben

beuteilen Rentabilitéisd Liquiditatsentwicklungen

hinsichtlich der Kapitaldienstféahigkeit von Firmenkundeli¥ B8

analgieen undduteilen Jagsabschlisse und8W - Jahesabschiussanalyse

wenden dag¥Rating in deafs an

beuteilen und wéahlen Sicherheiteechitehen

witschaftlichen und Risikogesidets @ursk

gestalten die Kuneéeighung &k feundlich

und dolgeich

WILIIRCE Spezielle Kditsicherheiten im Firmen
kundengeschéft

L IVIRZM Praktischer Einsatz betriebsvigchaftlicher
Auswetungen

L VIESH Einsatz des VVRatings im Firmenkunden
geschaft

I IINM Bonitatsprifung bei nicht bilanzienden
Kunden

W[yl Einfiihrung in die Beleihungswtermittiung
fur gewerbliche Objele

Il [VIRSM \erkaufstaining fur Firmenkundenbeter ...
Teil 1 und Teil 2

KompetenzNachweis

Modul 1

Inhalte
Efolgs und Liquiditéshchtunged Unternehmen
hinsichtlich der Kapitaldienstfahigkeit
Conwlling Planung in mittelstdndischen Unternehmen JGrundlagen
Grundelemente der Kestenmd<alkulation und Finanzbuchfiihrung
Anwendung dewertenen Kompetenzen auf sienulier

Unternehmenssituationen innerhalb des Planspiels 08.02..0102.200 FMD110.2
Die Teilnehmerinnen erleben sich in einem Planspiel als Unternehme

Daduch steigern Baterinnen ihe Kompetenzbetriebswitschaftliches 0L02....04.021R0 EMDL101
Know-how in qualifiziete Beatungsansatze umzusetzeKedit- 09.03..2103.200 EMDL10.3
sachbearbeiterinnen verbessernahdteilsfahigkeit die Entwicklung

mittelstandischer Unternehmen efitiv einschatzen zu kénnen MitgliederPreis

€ 740,... € 810...
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Modul 2

Inhalte
Jalesabschlussasmlgennzahlenasalyndkritik Konsolidierung von Bilanzen
\erbindung zweHitating
Beueilung speziellebRméeiche
Pakischer Einsatz in datudey ((#blick

Bearbitung vonaRisfallen
Unternehmenssteuernénblick 15.03...8103.200 FMD2101

HandlungsewipifingerRFinanzPlan Mittelstand

09.03..2103.200 FMD210.2

29.03..1@4.200 FMD210.3

MitgliederPrreis
€ 1020,... € 1120,...

Modul 3

Inhalte
Zession (Glep®lantel stille underfie Zessjon
Bulgschaften zur Besicherung vonédditap@iantien
Sicherunggigignund=fnzelund Raumsicherurgsgbung
Haftungsverband mit Gamdhahten
Pandechte

Kriterien fir die Auswahl von Sicherheiten
26.04....28.041Q0 FP24101
14.06...6106.200 FP2410.2

MitgliederPrreis
€ 495,... € 545,...

Modul 4

Inhalte
Betriebswschaftliche Auswegen deATE/
\egleichBWA, Summennd Saldenliste als wesentliche Bestandteile
Aussagefahigkeit voABW
Herleitung der wichtigsten Komponenten
Umgang mit der/BW der &xis
Fallstudien 29.03....30.031@0 FMB1101

03.05....04.051@0 FMB110.3

11.05...2105.200 FMB110.2

MitgliederPreis
€ 385,... € 425,...

Modul 5

Inhalte
Geschéftspolitische Bedeutung und Ziele des Ratings
Rating als Instrument furedigektscheidukginderltung
und Risikosteuerung
Beueilungskriterien vedkiMipfung mit den Sicherheitenklassen

Umsetzung der Ratiedpmisse in dexditentscheidung und Risikosteueru
Fallbispiele 10.06.200 FP03101

HandlungsewpiingerRFinanzPlan Mittelstand

05.05.210 FP0310.3

17.06.200 FP0310.2

MitgliederPreis
€ 220,... € 240,...
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Modul 6

Inhalte ‘
MaterielleagitwiitigkeitAnalse von Einnahftderschuss

rechnungeB-Bescheiden uSdEklarungeganzheitliche &stung

(betrieblich und ppivat 15.04...6104.200 FP04101
Personlicheditwidigkeit\ermoégensind Schuldeeaigticht

inkl Privadeich personliche Qualifikation des Kunden ——
Sonstige Fakn Auswirkungen vem@&tenv@rderungen 06.05...7105.200 FP0410.2
Besonderheitem \erschiedenen Berufsgruppen
Fallbispiele und Anwendaigisig

MitgliederPreis

€ 330,... € 360,...
Modul 7
Inhalte
Wertermittlungsanweisung
Sachwtrmittlung
Etragsweermittiung
\egleichswivefahen 20.09..129.200 FP05101
Beispielhafte Otgjek
04.05....05.051Q0 FP0510.2
MitgliederPreis
€ 425,... € 470,...
Modul 8
Inhalte Zielsetzunglutzen
Teil 1 Die Teilnehmerlnnen levigesie sich optimal und zielgerichéeKauntigm
Zielgruppen und Arcisategien ... gespiche vodeiten und diesilgeich dehfiilen Duwh das dining
VRFinanzPlan Mittelstand emeitern sieehviethodenkompetemkennen zusatzliclaeuBgsansatze
Signalerkennung aus dessaladuhluss und gewinnen an Sicherheit idcBespdem Kundeie Teilnehmerinner
Inhalte einer Bilaspbchung steigern @ ¥érkaufstelg indem sie Kundeneinwdolideieh entidten
Taining von Bilanzgeten und Angelte in Abschlissevaadeln

Telefnische Termieidrarung
Anspche von Sicherheiten
Umsetzung anhand voriBpléden

Teil 2 [Qutgart " BuchungsNummet

Wirksame Unterstiitzung dertegeb 23.06....25.061@0eil 1~ FMD4101
Einwande der Kunden gestitléitten 12.0r...3.07.2Q0 Teil 2
Beatngsaning [Karlsruhe " BuchungsNummef
14.07....4.0.200 Teil 1 FMD410.2
0710....08.200 Teil 2

MitgliederPris Teil1+4 PrisTeil1l+2

€ 1030,... € 1133,...

KompetenzNachweis E&renkundenBeatunge

Suttgart BuchungsNummer
14102010 AVI01101

Karlsruhe BuchungsNummer
1811.2Q10 FMQ@.10.2

MitgliederPrreis Pris
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Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnewlie eigensatwattich Firmenkundeatbn

Investitions und Finanzplanung sowie
Zielsetzungflutzen Vertiefung Bilanzanalyse
Qualifiziete Firmenkundenbeterinnen f
planenealisien undéduteilen Firmenkundengespr
analgieen und intensimedie Gesamtgescleifisthung
zu Firmenkunden
verkaeh Ubrzeugende Losungskonzeptetrager Er
und Risikogesichtdpank
schatzen daildie individuelle Kundensitgaliitisch ein YISOPN K editentscheidung im Firmenkunden
und verhandeln s@uwver geschéft
akquirien Firmenkunden

e[l Umgang mit intensiv zu betuenden
Kreditengagements

\olkswirtschaftliche Einflisse auf das
Firmenkundengeschéft

\WCLIVIESH Die Unternehmensfinanzierung fur
Existenzgriinder

W[ NINM \ermOgensbeatung im Firmenkundenge
schaft

WLl Erfolgreiche @spiéche mit Firmenkunden

KompetenzNachweis

Modul 1

Inhalte
Betriebswschaftliche Grundlagen der Investitionsplanung
Komplexe Bilanzapaly
Instrumente flr déxiBr
Fallbispiele fur qualifziBeguungsansatze
HandlungsempiingerRFinanzPlan Mittelstand

06.04....09.04120 FP0810.3

08.02..1.D2.2@0 FP0810.2

MitgliederPrreis

€ 1000,... € 1100,...
Modul 2
Inhalte
Grundlagen des Insobatnzr
\ermégenséiragungen

Einhaltung gefner &einbarungen
Schaffung von Kiindiguagssetzungen
Wetentwicklung voeditsicherheiten

Beueilung wischaftlicheealtnisse vor dem fintet
diohender Insolvenz ... Fallstudien 15.06.,B.06.200 FP0910.2

20.04....23.04120 FP09101

MitgliederPrreis
€ 770,... € 850,...
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Modul 3

Inhalte
Konjurtigelle Einflisse undrdéuswirkungen auf den Firmenkunden
Bestimmunaigbien fur die Zinsentwicklung
Volkswischaftliche Rahneeiiigungen une iAuswirkung auf die
Seuerung mittelstandischer Unternébstest(msatx\étttewerb etc.)
Mark- und Binchenentwicklungen

Globalisierung der tddnkd den Auswirkungen auf
mittelstandische Unternehmen 16.03..7D3.200 EM13101

04.05....05.051Q0 FM1310.2
MitgliederPrreis Pris
€ 415... € 500,...

Modul 4

Inhalte
Sammelaufbeiten vegleichen unduteilen von internen und
externen Daten sowgenhaitionen
Darstellen urelibeilen deechtlicherefhéltnissder i€ditwidigkeit von
Unternehmen und Geschéftsleitung sowie der Kapitaldienstféhigkeit
Besicherung und Konditionengestaltung
Ablésung vondesungen anelekaditinstitute 28.06....29.061Q20 FM1410.3
Keditunterlagen
Zusammenaitizwischen Markd Matnterstitzung

11.05...2105.200 FM14101

17.06...8106.200 FM1410.2

MitgliederPreis
€ 395,... € 435,...

Modul 5

Inhalte
SarkapitglFaterppgammeOptimierung vestehenden Finanzierungen
\erbindung unterschiedlicher Finararieremgsf
Existenzgriinduegsbng unter Bertcksichtigiengmtegchtlicher und
steuerlicher Agpek
Rentabilitéetimchtungen

HandlungsewpiingerRFinanzPlan Mittelstand
01.07....0272QL0 FM15101
05.0....06700 FM1510.2

MitgliederPreis
€ 470,... € 515...

Modul 6

Inhalte
Akuelle Mdglichkeiten daidblichen Alters\gusgr
Altersvorger fir GmbBeschaftsf@hund Handwerker
Beatungsansatzeih Geraronenwechsel ueiirbUnternehmensverkauf
Beatungsansatze 2mdbgensanlagamnvbgensvaltung
beim/lei der Unternehriemtérnehmerin

13.09...4109.200 FM16101

2110....270.200 FM1610.2

MitgliederPrreis
€ 395,... € 435,...
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Modul 7

Inhalte
Korpersgehliche Signaleeérkadf erkennen und gezielt einsetzen
Mit emotionaler Intelligenz zueriaufsielg
(Begleitung des Kuneldnnen der Eingangskanileheidungskriterien
heausfindgn

Keative &fkaufsansatze zu einem selbshaaofitgelfalbdreiten
Neukundenakquisition 05.05..07.05.2@0 FM17101

Erhéhung deog3Bellinguote VRFinanzPlan Mittelstand
Efahrungsaustauscheirkavif

Ofene fagen der Teilnehmerinnen 0410....08.240

MitgliederPrreis

KompetenzNachweisQialifizierte FirmenkundenBertunge

Suttgart
0311.2010

Karlsruhe
2511.200
0112.2a0

MitgliederPrreis

1810....21.200

FM1710.2
FM1710.3

BuchungsNummer
FM0301

BuchungsNummer
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Zielgruppe Inhalte
Mitarkeiterinnenie Firmenkunden nachleatiigeh

_ I Gespiche in schwierigen Situationen
Zielsetzunglutzen erfolgreich flihen

Firmenkundenbeguerinnen f

beteuen Firmenkunden nachhaltigtrigbs\tir YEEMEN Entwicklung von Beuungskonzepten
schaftlichesteuezchtlichen sowie gesellsetlatiishen

Aspeten

entwickel_n und managate§ien zur langfristigen VREREN Rechiliche und betriebsvigchaftliche
Kundenbindung ) ) Aspeke der Unternehmensentwicklung ung
tkernehmereintwaung fiir eindageiche Kunde Unternehmenssicherung

BankBeziehung und kdnnen mitendten Kortiik

umgehen Modul 4
zeigen gesellschaftliches Engagenetahudadsitr

als Meinungsbildner auf

Seuerliche Aspele der Unternehmensent
wicklung und Unternehmenssicherung

KompetenzNachweis

Modul 1

Inhalte
Emotionale Wirkung von t€ongliledn
Gespachsstriken kei SicherheitenverstgrkuBgnierungs
gespichen und in denfhung
Schaffung der iendflarheit desaBas/der Bégrin
Theorie zeMtandlungstechniken

Umsetzung in Géxsipen

|

05.@....007.2010 FM27101
MitgliederPreis Preis
€ 715... € 786.50

Modul 2

Inhalte
FuntonsorientierAufbauganisationSrategische Gesclelftef
Definition von Betungskriterien
Festlegung von Mindestdiarfdadie Baiung
Umsetzung der Gesdldfiategie
Der Unternehuliaiog
Balanced Sswad im Firmenkundengeschaft
Zielveinbarungssgme
HandlungsewpiingerRFinanzPlan Mittelstand

30.03..1®4.200 FM28101

MitgliederPrreis
€ 560,... € 620,...




Privatkundengeschaft KernModule FirmenkundenBeéuung 63

Modul 3

Inhalte
Haftungschtliche Blegungen zuah\der Recbish des Unternehmens
Beatung bim Kau#rkauf von Unternehmen
EinflussnahmeReitiieilung von Unternehmeteggen
Beueilung und Begleitung von Investitionsentscheidungen
Beatung und Bwilung der Unternehmensfiihrung
Chancen und Risiken derdsanldriternehmen in der Krise

12.0v....4.07.200 FM29101

MitgliederPrreis
€ 1010... € 110,...
Modul 4

Inhalte
Betrieblichee@ern und Gestaltungsmaoglichkeiten in mittelstandischen Unternehmen
Die \&hl der Recbtsifi der Unternehmen aus steuerlicher Sicht
Seuerliche Auswirkungen Kau#rkauf von Unternehmen

22.09....24.091Q20 FMB0101

MitgliederPrreis
€ 630,... € 693,...

KompetenzNachweisHEmenkundenBeteuunge

Karlsruhe BuchungsNummer
0212.200
0912.200

MitgliederPreis




64 Firmenkundengeschéft SpezialModuleFirmenkundenBatung

ERGANZEN & VERTIEFEN

* Fitmenkundenassistenz Kompaminar .Besterinnen unterstiitzenMariezeiten erhohen

Eine handlungskompetente Firmenkundenassistenz ist eited| solmdnliched® Maplozesse schlank und effizigastal
ten Die Assistenz unterstiazéaren bzw. &strinnen der Firmenkueidger lSicherung uweiterung des Kundemss
sowie & der Neukundenakquise

Zielgruppe Inhalte

Mitarkeiterlnnen in der Teamassisteieb$ und Batungs Grundlagen der JaBsabschlussanalyse
assistenz) fur Firmenkuvidtarbiterinnen in Zweigstellen mit ~ BWA-Analyse Einnahmen/Uberschusshnung
kleinen Geweekundenuniogmterlnnen Firmenkunden Kapitaldienstgenzbeechnung aus diversen

Bonitatsunterlagen

Aufberitung von Kundendaten
Ganzheitlicher Batungsansatz
Signalerkennung aus Bonitatsunterlagen
Kontoftihrung und Kundengesich
Gesp#échsvor- undnrachbeeitung
Telebntraining

20.4....221200 FM30301

MitgliederPreis

€ 485,... € 530,...
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Zielgruppe Inhalte

Mitarkeiterinnen Firmediksaclkdarkeitung Bestimmtheits und Bestimmbarkeitsgrundsatz

FirmenkundersBang Besonderheiten bei Globalzessionen und
Raumsicherungsubeignungen

ZielsetzungMutzen Die Anéchtungspoblematik bei Globalsicherheiten

Dieechtswirksame Bestellungrsté@rklng voedisicher- Probleme bei der Sicherungsatole

heitenDarstellung deueaken Bblemedi der Absicherung Ubersicherung und Knebelung

von Firmea#iten und speziellder Ae€htungspslematik Eigenkapitalersatzpblematik bei Absicherungen

im Hinblick auf Globalsicherkeiemen urdnveidung von GmbHKrediten

von Fehlerquellender Sicherheiésiddlung Sicherung von &maogensweten bei Blankolediten

} Es weden die in den KernModulen @sicherung

durch Grundpdndrechte und ESpezielleeHit-
sicherheiten im Firmenkundengeschéafermittelten 17.02.. 8102.2 FP3001

Kenntnisse und Kompetenzen aosgesett.

MitgliederPreis Pris
€ 435,... € 478,50

Zielgruppe Zielsetzunglutzen
Mitarkeiterinnen Firmediksaclkdarkeitung Die atuellerechtlichen Festsetzungemakm Gesetzgieb
FirmenkunderBarg kennen sowie die Anwendung und Handhabung im Rahme

Ausweung von &ditunterlageeherrschen
Inhalte
Anforderungen der Unterlagen

Omanisatorische Regelungen

Beuteilung der witschaftlichen ¥rhéaltnisse

(bei bilanzieenden und nicht bilanzienden 21200 FPX0101
Firmenkundeh

Auswetungen der Unterlagen anhand von ——
Praxisfallen 02.0.2a0 FP3010.3

Ausnahmeegelungen

MitgliederPrreis
€ 230,... € 253,...
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Zielgruppe
Firmenkundesierinnerrirmenkundetguerinnen

Inhalte
Foderpogramme der EBank
KfW ..Die Mittelstandsbank
Spezialkeditmanagement
Buigschaften der Bigschaftsbank BdenWirttemberg
Beteiligungen der Mittelsténdischen Beteiligungs 0812.200 FM3210.2
gesellschaft mbHMBG
MBGBeteiligungsppgramm der @nossenschaftsbanken

H

in BadenWurttemberg 0112.200 EM32101
Bematungsangebot und Beatungsféderung fir

mittelstandische Unternehmen MitgliederPreis Preis
Zusammenarbeit mit der DZ BK AG Geno-Sar € 280,... € 310...

Die Jabsabschlussasmlyildet die Grundlage fiir die BonitatsieHimgaltung gesetzlicher Nbenahfiihrunged
Ratingviahen sowie fir dietnebsorienteBed&anae und die Realisierung zusatolgssaildg\nsatze

Zielgiuppe
Mitarleiterinnen FirmenkunaeuBgr
Praxis der strukurierten und qualifizieten
Inhalte Bilanzanalyse S97
Bedeutung des Jabsabschlusses fir dieBk Konsolidierung von Jaésabschlissen S. 80

Zielsetzung der Jadsabschlussanalyse
Durchfiihrung einer zielorientiéen Bilanzanalyse
aufgrund von Zei, Betriebsund Banchenvegleich
sowie Kennzi#frnermittiung

Analysen von tarken und Schwachen eines

Bilanzmanipulationen sicher erkennen S. 80

Unternehmens
Maoglichkeiten zur Nutzung des Jakabschlusses
fur die Weiterentwicklung der Bnk-KundenBeziehung 10.05.2m FM32201
Gestaltung eines Bilanzgesimhs
g g MitgliederPrreis Preis
€ 280,... € 310...

Im KWG sind grundlegesfufétibnen und Festleguegen b |nhalte
schriedn degn Kenntnis und richtige Anwendungassindvor  Kreditbegriff des VG und der GMIKV

setzung fur die Abwicklung von Bankgeschéften ist KreditnehmerKreditnehmerEinheitenBildung
Diese Grundlagen und meldetechnischen Auswirkungen sindJberblick tiber die ®Rkredit-, Millionenkedit- und
Gegenstand dieses Seminars Omankreditvorschrift

Hinweise zur Ausftigung der Keditmeldungen
Zielgruppe Grundsatzliche meldetechnischagen

Mitarkeiterinnen QualifziEirmemditsacldarieitung
Qua_llflz_lg'meenkundeaBmg Rechnungswegamnalling Zu dieser Thematik emgtilen wir auch
Keditevision

Aufbauseminar WG S.38

v

ZielsetzungMutzen

Grundkenntnisserithe Meldend Beschlasstingsvor-
schriften imellitgeschaft nach KWG oMitGf ererten und
diese Rechtsvorschriften im Zugditdeckarieitung

. A 19.03.20 FP30801
berlicksichtigen

|

MitgliederPrreis Pris
€ 280,... € 310...

Die Mittelstandd&iung dient der Belebung tsah¥éfiSie fdet Pojeke der Firmenkunden hinsicletlifihanzieh Machbarkei
Welche Instrumente efliging stehemie diese optimal eingeseteirvwerd welcheEffir die Neukundengewinnudgeung
nachhaltige Kundenbindung enteédkatiicht dieseavistaltung

=3



Frmenkundengeschéaft

Die hanackige Schwachephase auf den ImmdbitidraintinkBaiger zu Schwierigkegéeddy & marking von (weitgethen
fetiggestellten Olgekund haufig zu léy€ELiegezeigeriilr Latente Risiken sind Bestandteil dieser EDdviéaskhstaltung
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fokussievor allem auf die Atgpkialititsmanagement und Risg@ior&ahmen einer&giittanzierung

Zielgruppe
Mitarkeiterinnen Qualifzieirmemditsactdarieitung
Qualifizter Firmenkundeaieg

Inhalte
Typische Krisenanzeichen ierfuf einer
Bautrageifinanzierung
AuRegerichtliche Sanierung oder Kiindigung
..freihandiger Bverb vom Bautrager ... Insolvenzan
trag durch die Bink
Sanierung im Rahmen eines Insolvenzplans
\erwertung durch Zwangsversteigerung mit palteler
Zwangsvewaltung zur Ertigstellung der Bumalf3-
nahmen

Zielsetzungflutzen

Erkennen von Anzeichen einer Krise ... Zahlunglemfah
schuldung ... ua#igablen \@@hensweisezirh Gegen
steuern aufzeigiem Sinne eines Qualitatsmanagements
Risikovorger

2910.200 FPR101

MitgliederPrreis
€ 240,...

€ 264,...

igkei

und

Seuer- und haftuegmrante Aspekles Firmenkundenges@gift§ussen das Risikopotenzial-dendBBimknenkunégzebung
In dem Seminardearhierzu steeehtliche und gesells@ditiiche Inhal@sgecht vermittelt

Zielgruppe
Mitarkeiterinnen QualifziEirmemditsactgarieitung
Qualifizier Firmenkundeateiy

ZielsetzungMutzen

Seuer- und haftueghtliche Aspekiir die Bonité&sb
teilung von Unternehmen kennen undditetieskneidung
einkeziehen kdnnen

Inhalte
Gesellschaftsaen (inkl. vegleichende @geniiber-
stellung einzelner &sellschaftsirmen, -entstehung
und -vetrag)
Das AuRBenund Innenverhéaltnis bei dereGellschaft
\ererbung der @sellschafterstellung
Seuerbelastungsveyleich Betriebsaufspaltung und
Gesellschaftsidentitat

2010...120.200 FP33101

MitgliederPrreis
€ 435,...

Pris
€ 478,50

Die Insolvenz ist ein vom Gesevzgesehenesifdhen um im Falle von vorhandetsehatilichen Schwierigkeitddgndern
nehmeneb seiner wedriExistenz zuemeliélche Instrumente unge¥ensweisen &fiilgung stehemeden hier vermitt

Zielgruppe

Mitarleiterinnen QualifziEirmemditsactgarkeitung
Sanierung und Abwick@uglifizierFirmenkundeaiegy
Firmenkunden@aing

Inhalte
Praktische Efahrungen aus der Anwendung der
Isolvenzodnung
Eroffnungsgriinde und Entscheidungen des Insolvenz
gerichts Uber den Insolvenzaat
Ablauf des Insolvenzvirhrens
Konkete \brgehensweise derdhk in der Insolvenz
eines Kunden
Uberpriifung der Sicherheiten vor der Insolvenz
\erhalten der Bnk in der Insolvenz
Srategische Uberlegungen

ZielsetzungMutzen

Uterblick i@ dieechtlichen Bestimmungen des geltende
venachts ... auch der newp@isuohen Insolveaevemg ...
gewinnerden Ablaufs eines Insolvaimeznsmund die Einflus
moglichkeiten erkennen

} Zu dieser Thematik emgtilen wir auch

Workshop ... Insolveianagement S.40
OLOr....0Z12a0 FP®101

MitgliederPrreis
€ 465,...

Pris
€ 511,50

nIns
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\erfolgt man die Entwicklung der Rethisgrzigen des Firmedkgeschéfso isebtzustelledass die Belangeéldmuchers
..sei es inekhaltnis Bakkditkundesei es ineialtnis Firmenkifuede zunehmend starlatibksichtigt den Vor dsem Hin
tegrund sindtalkelle Rechtskenntnigsesie in diessanétaltungehandelt wien aulerst wichtig

Zielgruppe Inhalte
Mitarkeiterinnen Firmenkundeuegr Themen und Inhalte entnehmen Sie bitte dem
Qualifizter Firmemrdditsackdarkeitung aktuellen Angebot

12.05.20 FM33201

MitgliederPrreis

€ 240,... € 265,...

Die ¥wendung von Anspricherams\ersicherungen editd{cherung utiigung spielt aufgrund vontrétpesr eineieitige
RolleZu earleitende Fallstudiedetglichen derialen pkischen Bezug

Zielgruppe Inhalte

Mitarkeiterinnen Firmediksaclgarieitung Das Pogramm richtet sich nach dlkellen Themen

FirmenkunderBarg Interne Revision Auch die Wiinsche der Teilnehmerinnendesr
berlcksichtigt und echtzeitig vor Seminarbeginn

Zielsetzungllutzen erfragt.

Fagen klén und Ansatzerkgiten die dieewvendung von
Anspriichen aekebsversicherungenedidicherheit im Sinne

des Rueiinderungsgesetzes $82 dptimien
06.05.2m FP32801

MitgliederPrreis
€ 260,... € 286,...

Fagestellungen zuediKund Darleheswéit sicheedntwden konnen sowie der effiziente Einsaditsleh&bheiten
ist ein wesentlicher Bestandtedditge $chéaftés diesem Seminar erhalten die Teilnehakeskirehlipveise zuellen
Entwicklungen
Zielgruppe Inhalte
Mitarkeiterinnen Qualifzieirmemditsactgarieitung Ausgewahlte Einzedigen zum Kadit-/
Qualifizier Firmenkundeateig Darlehensvdrag

Einzelpobleme zu den Grundafdrechten sowie
ZielsetzungMutzen deren rechtliche Beueilung
Akualisierung uretigfung der Handlungskompetenz zu Einzelpobleme zu Bigschaft Sicherungsiberg-
rechtlichen Asmkdes &ditgeschaftes nung, Sicherungsab#tung und Faderungsabtetung

2411...28.200 FPRL1101
MitgliederPreis
€ 640,... € 704,...
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Zielgruppe
Mitarkeiterinnen Firmediksackdarkeitung
Interne RevisiBitmenkundeaiey

Zielsetzunglutzen
Eintxgungen in Alitdes Grundbuehvesen unddi der
Keditentscheidurggilrksichtigen

Inhalte
Dingliche Rechte in Abtl des Grundbuchs
\erfugungsbeschinkungen im Grundbuch
Auswirkungen von Eindigungen auf die Beleih
barkeit

18.06.200 FP32101

MitgliederPrreis
€ 260,...

€ 286,...

Zielgruppe
Mitarkeiterinnen Firmediksaclkdarkeitung
Firmenkunde@Bang Interne Revision

ZielsetzungMutzen

Die vorhandenen Kenntniss@hncgen zuedittesiche
rung deh Grundschulderereunter Berticksichtigung der
akuellen hdchstrichterlichen Rethtegrund den Qualitats
anbiderungen der gesetzlichen Abschlusspri§use GenG
aktualisieund véeft

Inhalte
Besonderheiten zur Rargdfle im Grundbuch
Dingliche Zinsen beinmrdthandverkauf
Sicherungsvérag/minderjéhriger Sicherungsgeber
SchuldnewechselUmschuldung der dinglich
gesicheten Foderung
AuswirkungenYorgehensweise beim Eigentums
wechsel am Grundstuck
Gesetzlicher Léschungsanspruch
Rickgewéahrsanspruch
Ausgewahlte Rechte deneiten Abteilung des
Grundbuche&frfigungsbeschinkungen
Unsichtbae GrundstiickbelastungenBRaulasten
Mietvorauszahlungen etc.)
Behandlung von Erbbagchten

2910.200 FP32801

MitgliederPreis
€ 270,...

€ 297,...
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( Die Gstaltung der Erhund Unterehmensnacbige inder Pais 4

In der Bxis scheut sich der Unternehuiereofim wichtigeage der Unternehmensigelitz der damit verbundeegativen
Konsequenzen in Angriff zu n&#fobe steuerlichen exfutlichen Ellegungen angestelttememiissewid in derevarstaltung

dagestellt
Zielgruppe Errichtung einer&milienKG stillen @sellschaft und
Mitarleiterinnen QualifzieirmenkundeaBey Unterbeteiligung Rechtsbrmwechsel
Firmengditsackdarieitung Siftungen zur Nachiflgegestaltung

Tipps und Trickzur Erbschaftsteueptimierung
Inhalte

Erbechtliche und erbschaftsteuerliche Grundbegriff } Zu dieser Thematik emgtfilen wir auch

LT O SRS s Gy Aktuelle Seuerfragen in Firmenkundengeschéaft
Das Unternehméestament MusterNachblgepla 9 9

nung; Unternehmensbeteiligungeritragssteuerliche 259

Fallstricke \erhaltensegeln
Vqlrwegg__enommene Erbfge: L_Jbetrag v9n Privatver- 05.0... D7 200 FM30201
mogen Ubetragung von Betriebsvermogeischen

kung unter NieBuchsvorbehalt oder gegen Rente MitgliederPreis

€ 730,... € 800,...

Fir eine kompetentatigy von Firmenkunden sowie eirte Bealigtung von Firmenkundenengagementtuistiein ak
und mxiglevanter Wissensstarapenflesesieachts ein wichtiger Bau§teirau dieses Wissgimw8eminaitisie
Seuediragen im Firmenkundengegienéfinah vermittelt

Zielgruppe Inhalte
Mitarleiterinnen Firmenkundeniegr Themen und Inhalte entnehmen Sie bitte dem
Qualifizier Firmemdditsackdarkeitung aktuellen Angebot

12.05.200 FM32301
Zu dieser Thematik emgdflen wir auch
24.06.2 FM3230.2

Die @staltung der Erbund Unternehmensnaatifye in
der Pexis so. MitgliederPreis

€ 260,... € 285,...

Die internationalen Bilanziegehgsvden mit dem lkfkieten des Bilattsmodernisierungsge&tEgzauch im
Wirkungsieich des HGB Bpen hinterlassé&in aleller Anlassch mit den grundséatzlichen RegelungéRsantdbssen
um im Kundenkontaldd bi der Sackdrieitung gut orinidrzu sein sowie siclyemaentien zu kdnnen

Zielgruppe

Mitarleiterinnen Firmenkunden&egr } Zu dieser Thematik emgtilen wir auch

Qualifizier Firmemditsaclgarleitung ]
Internationale RechnungslegungAufbaukurs S.T7
Inhalte IASIFRS ..Félle und Anwendungen SL7

Unterschiedliche Zielsetzungen der Rechnungslegung

i ntemationalen walech [E—
Grundlagen des Jasabschlusses nacAYIFRS —— A
Bilanz G+V, Anhandieuern, Konsolidierung Termin wiinoch versffticht FM325
Wesentliche Unterschiedevischen ASIFRS und HGB

Termin wlinoch veréfftlicht FM325

MitgliederPrreis

€ 240,... € 265,...
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Die internationalen Bilanziegehgsvden im Zuge einer internatioaeleheitlichung auch im Wirkeigsioes HSBen
hinterlasseDies macht es notwesidiy vileEnd mit den Regelungen StRAzu dssen

Zielsetzunglutzen
Mitarkeiterinnen Firmenkunden&egQualifizierFirmemditsactdarkeitung

Inhalte
Anlagevermogenithmaterielle Vérte, F+Eleasing
Impairmen), \brratsvermogen lerstellkosten
Bewetung, Auftagskertigung)
Wertpapiere und DerivateKlassifikation eigene Anteile
Derivatg
Ruclstellungen Pensionensonstige Rudkellungen

Gewinn- und \érlustechnung ... Eigenkapitalentwicklun
Die Bedeutung latenter&uern _—
Anhang nachAYIFRS 0911.200 FM32601

Behandlung des €chéfts und Firmenwees
(Goodwil) nach ASIFRS

MitgliederPrreis
€ 240,... € 265,...

Die internationalen Bilanziegehgsvden im Zuge einer internatioeelehéitlichung auch im Wirkengslbles HSBuen
hinterlasseBies macht es notwesidig vieeend mit den Regelungen StRBAzu &assen

Zielgruppe Inhalte

Efahene Mitaditerinnen im Firmenkundengebehéfnden Konsolidierung

mit Jaksabschliissen nach internationaler Rechnumgslegung $pezialfélle und Anwendungsbeispiele

treuen Ansatze zur Jabksabschlussanalyse nadkSIFRS

1712.200 FM32101

MitgliederPrreis
€ 240,... € 265,...

Derivative Finaozpite gewinnen immer mehr an BedBerivatgve Finaozpike dienen detr&gssicherung und der
Geschaftsausweitiag Tend geht somit zu komplekaduken bzw. zuodukvarianterBeaterinnen und qualizMiarker
terlnnen imeliteeich sind zu diesem Theomegef

Zielgruppe Inhate . -

Mitarkiterinnen Firmenkunden@egr Einflhrung in die derivativen Finanzinstrumente

Qualifizier Firmemiditsaclearkeitung Swaps und il Anwendungsmaglichkeiten
Foward Rate Ageement und Anwendungsmaoglieh
keiten

Zinsoptionen

Zu dieser Thematik emgdflen wir auch
0710..0810.200 FM32901

Analyse und Bewéung von Finanzderivaten
im Firmenkundengeschaft S. 72 MitgliederPreis
€ 450,... € 490,...
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