
ter“. Bes o n d e rer We rt wird in den Tra i-
nings auf die praktische Umsetzung ge-
legt.
Das speziell auf diese Mitarbeitergruppe
a u s g e r i c h tete Tra i n i n g s a n g e b ot ve rf o l g t
die Intention, die KundenberaterInnen als
a d ä q u ate, fachlich ve rs i e rte Ges p rä c h s-
partner der mittelständischen Unterneh-
mer zu qualifizieren. Der Firmenchef wirkt
neben seiner Funktion als Geschäftsinha-
ber indirekt oder auch direkt als Multipli-
kator in Richtung seiner Mitarbeiter und
M i ta rb e i terinnen und ebenso in sein priva-
tes Umfeld. Über diesen „Kanal“ eröffnen
sich hervo r ragende Akquisitionsansät z e
für die genossenschaftliche Bank: von der
Anlage der vermögenswirksamen Leistun-
gen der Belegschaft, über Angebote zur
privaten Altersvorsorge bis hin zur Absi-

Die genossenschaftliche Ban-
kengruppe fühlt sich dem
M i tte l s tand gegenüber be-
sonders verpflichtet. Diese Ver-
bundenheit hat ihre Wurzeln in
der Gründungsges c h i c h te der
G e n o s s e n s c h a f ten und prä g te
von Anfang an das Selbstve r-
s tändnis der Vo l k s b a n ken und
Ra i f f e i s e n b a n ken. Ents p re c h e n d
hoch ist der Ste l l e nwe rt, den die
genossenschaftlichen Banke n
der Betreuung ihrer Firmenkun-
den beimessen.

Zum Mitte l s tand we rden weit über dre i
Millionen Handwerksbetriebe, kleine und
m i tt l e re Gewe rbe- und Landwirts c h a f ts b e-
triebe gezählt. In diesen Unte r n e h m e n

sind ca. 70 % aller Arbeits- und 80 % al-
ler Ausbildungsplätze angesiedelt. Ein
w i c h t i g es und gro ß es Potenzial, das zu
Recht eine individuelle und ganzheitliche
Ansprache erwartet.

Auf gleicher Augenhöhe

Mit dem „MittelstandsDialog“ bietet die
Schwäbisch Hall Training GmbH den ge-
nossenschaftlichen Banken ein Trainings-
ko n z e pt, das den Mita rb e i terinnen und
Mitarbeitern der Volksbanken und Raiffei-
s e n b a n ken das theoretische und pra k t i-
sche Rüstzeug vermittelt, in dem strate-
gisch wichtigen Fi r m e n k u n d e n s e g m e n t
kompetent und anerkannt zu agieren. In
drei Schritten (s. HallAktuell 3/04, Seite
18) erfolgt die Weiterqualifizierung vom
„Kreditverkäufer zum Firmenkundenbera-

T RA I N I N G

HALL AKTUELL   Seite 1

M i tte l s tandsDialog – Pra k t i z i e rte Pa rt n e rs c h a f t



Diese Aussage steht stellvertretend für ei-
ne ganze Reihe gleich lautender Meinun-
gen von Firmenkunden, die ihre Bank spür-
bar von einer völlig neuen Seite kennen
gelernt haben. Im Fokus der aktiven Kun-
denansprache steht das Bemühen der Be-
rater, den Firmen und ihren Mitarbeiterin-
nen und Mita rb e i ter mehr zu bieten als
„nur“ Geld und Zinsen. Angefangen zum
Beispiel beim „R+V- L o h n n e b e n ko s te n -
Check“ über „RisikoCheck“ bis zum „Priva-

ten FinanzTüV“. Dieses Engagement wird
von den Firmenkunden dadurch honoriert ,
dass die Bank häufig in den Rang eines
„Unternehmensberaters“ wächst und die
finanzielle Zukunft des Mitte l s tä n d l e rs
mitgestaltet und begleitet. So kann es der
Bank gelingen, ihren Firmenkunden einen
vom Preis und den Konditionen unabhän-
gigen „Mehrwert“ zu bieten.
Der SHT- M i tte l s tandsDialog ist ein her-
vo r ra g e n d es Instrument zur We i te rq u a l i f i-
zierung der Ku n d e n b e rate r. Seit gut einem
Jahr erf reut sich dies es Seminar ste i g e n d e r
N a c h f rage seitens der Genossenschafts-
b a n ken. Die Erfolge bes tätigen die hohe
P raxisbezogenheit dies es Ko n z e ptes. In
20 06 sta rtet der Bundes ve rband der
Vo l k s b a n ken und Ra i f f e i s e n b a n ken (BV R )
mit dem „VR FinanzPlan Mitte l s tand“ eine
b u n d es we i te Market i n g o f f e n s i ve. Das vo n
der Schwäbisch Hall Training GmbH ange-
b otene Seminar bildet eine sehr gute Platt-
form, um größtmögliche Sy n e rgien bei der
U m s etzung der BV R- M a r ket i n g m a ß n a h m e
zu generieren. Sprechen Sie mit uns. Auf
w w w. s h t raining.de finden Sie eine Über-
sicht von Re f e re n z b a n ken, die auch gerne
b e reit sind, Ihnen we i te re Informat i o n e n
über das Schulungs- und Tra i n i n g s p ro-
g ramm „Mitte l s tandsDialog“ zu geben.

Ihre Ansprechpartnerin

SHT, Andrea Teller, (07 91) 46 - 27 83
andrea.teller@schwaebisch-hall.de

cherung von Risiken im familiären und be-
trieblichen Bereich.
E n tscheidend für die Nachhaltigkeit in der
Umsetzung ist die Einbindung aller rele-
va n ten Ve rb u n d p a rtner und der Fü h r u n g s-
kräfte der jeweiligen Bank. Nur so ist eine
abgestimmte Marktbearbeitung und eine
gesamtbedarfsorientierte Kundenanspra-
che gewährleistet.

Mehr als Geld und Zinsen

Bislang wurden über 300 Bankberater vo n
den Trainern der SHT geschult und ge-
coacht. Das Ergebnis kann sich sehen las-
sen. Nicht nur unter quantitativen Aspek-
ten – so resultieren aus jeder Dialogmaß-
nahme mit Firmenkunden zusätzlich drei
bis sechs Ges c h ä f ts a n s ätze – sondern
ebenso unter Qualitäts g es i c h ts p u n k te n .
D i ese eher weichen Fa k to ren sind ent-
scheidende Parameter für eine langfristig
angelegte Zusammenarbeit zwischen Ge-
nossenschaftsbank und Firmenkunde, die
weit über die klassische Firmenkreditge-
währung hinausgeht. Ein Unternehmer aus
Nordrhein-Westfalen hat das wie folgt auf
den Punkt gebracht:

„Bisher war die Bank eher ein
p as s i ver Begleiter meines
U n ternehmens. Doch jet z t
habe ich zum ers ten Mal im
Leben das Gefühl, dass mir die
Bank wirklich weiterhilft!“

Trainingsziele 
MittelstandsDialog

• Von der Pflichtübung Rating zum ve r-
triebsaktiven Dialog

• Positionierung der Fi r m e n k u n d e n b e-
rater im Markt

• Nutzenargumentation

• G es a m t b e d a rf s b et reuung zur Ste i-
gerung von Dienstleistungserträgen

• Wandel Beraterverständnis vom Kre-
ditverkäufer zum Unternehmensbe-
treuer

• E rt rags- und nu t z e n o pt i m i e rte Ge-
s p rächsführung mit dem Mitte l-
standsDialog 

• Zum Basel II Rating

• Schaffen von klaren Win-Win Situa-
tionen für Kunde, Bank und Berater
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