
Newsle&er	  Nr.	  22	  
ProFi-‐Qualität	  für	  Firmenkunden	  

	  Was	  finden	  Sie	  im	  NEWSLETTER	  Nr.	  22?	  
ProFi-‐Qualität	  für	  Firmenkunden	  
	  

§  Neulich	  im	  ToJ	  –	  „einfach	  nach	  Rezept	  kochen	  –	  ProFi-‐Koch	  werden“	  
§  BuchGpps	  Schmoll	  und	  Sander	  
§  TÜV-‐Siegel	  für	  VR-‐FinanzPlan	  und	  Baufinanzierung	  Umsetzung	  
§  Ertrags-‐Chancen	  in	  der	  FirmenkundenBank	  
§  Aktuelle	  Termine	  

	  
	  
	  Mit	  besten	  Wünschen	  	  
Ihre	  SHT-‐FirmenkundenTrainer	  –	  ProFi-‐Qualität	  für	  Firmenkunden	  

§  Nr.	  1	  in	  Mitglieder-‐	  und	  
Kundenzufriedenheit.	  

§  Sicherstellung	  nachhal8ger	  
Wirtscha:lichkeit	  im	  
Kundengeschä:	  

§  Nr.	  1	  in	  der	  Mitarbeiter-‐
Iden8fika8on	  und	  Qualität	  	  

	  

Vom	  WAS	  zum	  WIE	  –	  	  
Wie	  können	  diese	  drei	  strategischen	  
Ziele	  des	  BVR	  jeden	  Tag	  neu	  mit	  Leben	  
gefüllt	  werden?	  	  
Wie	  können	  SHT-‐Trainer	  Sie	  bei	  der	  
Umsetzung	  dieser	  Ziele	  in	  die	  tägliche	  
Praxis	  unterstützen?	  
3	  Herausforderungen	  gleichzeiGg	  lösen?
Der	  Schlüssel	  zur	  Lösung	  ist	  einfach:	  
Wenn	  wir	  gemeinsam	  den	  Nutzen	  für	  
den	  Kunden	  deutlich	  erhöhen,	  erhöht	  
sich	  der	  Ertrag	  für	  die	  Bank	  und	  die	  
MoGvaGon	  der	  Berater.	  Erfolg	  erfolgt.	  
Ergebnisse	  ergeben	  sich.	  	  
Immer	  aus	  dem	  Nutzen	  für	  den	  Kunden.	  
	  
Herzlichst	  Ihr	  	  
Ulrich	  Zimmermann 
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Neulich	  im	  Training-‐on-‐the-‐Job	  	  –	  „ProFi´s	  haben	  das	  Rezept	  im	  Kopf“	  

Geling-‐GaranJe	  die	  Zweite	  -‐	  „ProFi´s	  haben	  das	  Rezept	  im	  Kopf“	  
Nach	  dem	  letzten	  Newsle&er	  Nr.	  21	  und	  in	  jedem	  Training	  taucht	  regelmäßig	  wieder	  die	  
Diskussion	  auf,	  ob	  Berater	  immer	  die	  DialogBogen	  (ZukunosDialog,	  LösungsDialog,	  ErfolgsDialog	  
etc.)	  nutzen	  müssten?	  Natürlich	  nicht!	  	  
ProFi-‐Berater,	  die	  den	  Plan	  und	  den	  Ablauf	  ihrer	  Gespräche	  verinnerlicht	  haben	  und	  diese	  
souverän	  führen	  können,	  brauchen	  die	  DialogBögen	  nicht.	  
Sie	  wollen	  die	  Nr.1	  in	  der	  Kundenzufriedenheit	  sein	  und	  haben	  den	  KundenNutzen	  immer	  im	  
Fokus.	  
Die	  Grundphilosophie	  des	  „Kaufen	  Lassen®	  sta&	  verkaufen	  müssen“	  bietet	  höchst	  bewährte	  
Gesprächsbausteine.	  Bauen	  Berater	  diese	  ein,	  führt	  es	  sicher	  zum	  gewünschten	  Erfolg.	  	  
(Eigenen	  Wert	  kennen,	  Mit	  Auswahlfrage	  zur	  Entscheidung	  einladen,	  Leistungsversprechen	  geben,	  Ablauf	  
ankündigen,	  Ziel	  klären,	  Nutzen	  aufzeigen,	  Analogien	  einsetzen	  etc.).	  	  
Diese	  Bausteine	  sind	  die	  Geling-‐GaranGe.	  Die	  DialogBögen	  an	  sich	  sind	  nichts	  anderes	  als	  
„Krücken“,	  die	  dem	  Berater	  und	  dem	  Kunden	  die	  nutzen-‐und	  zukunosorienGerte	  Struktur	  des	  
Kaufen	  Lassen®	  zugänglich	  machen.	  Sie	  gibt	  eine	  Auswahl	  von	  funkGonierenden	  Vorgehensweisen	  
und	  Fragearten.	  Die	  Führung	  des	  Gesprächs	  wird	  leichter,	  die	  Ergebnisse	  deutlich	  besser.	  	  
Wirklich	  souverän,	  wird	  es,	  wenn	  der	  ProFi	  seine	  Gesprächsführung	  beherrscht	  und	  trotzdem	  die	  
DialogBögen	  nutzt,	  um	  nicht	  sich	  sondern	  dem	  Firmenkunden	  den	  Zugang	  zu	  erleichtern.	  
Unternehmer	  folgen	  einfach	  viel	  leichter,	  wenn	  sie	  den	  Nutzen	  verstanden	  haben	  und	  
professionell	  gut	  geführt	  werden.	  
Praxis-‐Tipp:	  Um	  sicher	  die	  gewünschten	  Ergebnisse	  zu	  erzielen,	  macht	  es	  Sinn,	  zuerst	  einfach	  nach	  
erfolgsbewährten	  Rezepten	  zu	  „kochen“	  und	  dann	  erst	  mit	  eigenen	  Experimenten	  zu	  beginnen.	  	  
Neben	  den	  bewährten	  DialogBögen,	  gibt	  es	  z.B.	  kurze	  überschaubare	  Gesprächs-‐Checklisten	  am	  
Rande	  eines	  KaroBlocks,	  die	  Berater	  nutzen	  können,	  um	  die	  zentralen	  Gesprächspunkte	  und	  
Fragestellungen	  im	  Blick	  zu	  halten.	  

2	  

Quelle: http://www.oetker.ch/de/pizzatv8.html 
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BuchGpps	  
2	  Fragen	  
1. Wie	  gehen	  geschulte	  Unternehmer	  ins	  
Bankgespräch?	  

2. Wie	  schön	  wäre	  es,	  wenn	  Firmenkunden	  besser	  
auf	  ihre	  Bankgespräche	  vorbereitet	  wären?	  

	  
Ihr	  Nutzen:	  
§  Geben	  Sie	  Ihren	  Kunden	  einen	  hilfreichen	  

LeseGpp	  und	  profiGeren	  von	  besser	  
vorbereiteten	  Firmenkunden.	  Was	  tun	  Top-‐
Kunden	  bevor	  Sie	  zu	  Ihnen	  kommen?	  Womit	  
dürfen/müssen	  Sie	  rechnen?	  Verstehen	  Sie	  
die	  Denkweisen	  	  und	  die	  Gesprächsführung	  
Ihrer	  Kunden.	  	  

§  So	  entstehen	  insgesamt	  produkGvere	  und	  
ergebnisorienGerte	  Kundengespräche.	  	  

Zusatznutzen:	  
§  im	  Download-‐Bereich	  des	  Buches	  finden	  Sie	  

Begleitblä&er	  für	  jedes	  Kapitel	  -‐	  nicht	  nur	  für	  
Unternehmer	  und	  Berater,	  sondern	  speziell	  
auch	  für	  Sie	  als	  Bankbetreuer	  

Der	  Autor:	  
§  C.D.	  Sander	  war	  selber	  20	  Jahre	  lang	  im	  

Bankgeschäo	  täGg	  –	  zuletzt	  neun	  Jahre	  als	  
Vorstandsmitglied	  der	  Volksbank	  Neuss	  eG.	  
Seit	  1998	  ist	  er	  Trainer,	  Berater	  und	  
Fachautor	  für	  die	  Inhaber/innen	  kleiner	  und	  
mi&lerer	  Unternehmen	  (KMU).	  Im	  KMU-‐
Beraterverband	  (www.kmu-‐berater.de)	  leitet	  
er	  die	  „Fachgruppe	  Finanzierung-‐RaGng“.	  

Weitere	  InformaJonen	  und	  Bestellung:	  
§  www.kreditverhandlungen.de	  -‐	  	  

mit	  direktem	  Link	  zu	  Verlag	  oder	  Amazon	  
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2	  Fragen	  
1. Wie	  führen	  andere	  Banken	  in	  D,	  A,	  und	  Ch	  
ihren	  Vertrieb?	  Sparkassen	  und	  VR-‐Banken.	  

2. Wie	  wichGg	  ist	  Ihnen,	  zu	  wissen,	  wie	  es	  die	  
anderen	  machen?	  

	  
Ihr	  Nutzen:	  
§  Von	  anderen	  lernen.	  Gute	  Ideen	  

übernehmen.	  Neue	  Eindrücke	  sammeln.	  
§  Praxisberichte	  von	  Banken,	  Beratern,	  

Trainern	  
§  Im	  Kapitel	  Praxisbegleitung	  als	  wirksames	  

Führungsinstrument	  beschreiben	  Stephan	  
Liese(SHT)	  und	  Ulrich	  Zimmermann(SHT)	  wie	  
in	  der	  BeratungssituaGon	  führen	  und	  
nachhalGge	  Kulturveränderung	  bewirken.	  

Die	  Autoren:	  
§  21	  Autoren	  aus	  Sparkassen	  und	  VR-‐Banken.	  

Herausgeber	  Prof.Dr.	  Anton	  Schmoll.	  
Weitere	  InformaJonen:	  	  
§  www.manz.at	  
§  www.springer-‐gabler.de	  



Qualitätssicherung	  durch	  TÜV-‐ZerGfizierung	  
für	  VR-‐FinanzPlan	  und	  BauFi-‐Dialog!	  Auch	  für	  den	  FirmenkundenBereich?	  

§  Nr.1	  in	  der	  Kundenzufriedenheit	  -‐	  Die	  SHT	  hat	  gemeinsam	  mit	  dem	  TÜV	  Saarland	  einen	  Weg	  für	  Banken	  
gefunden,	  sehr	  schnell,	  effekGv	  und	  effizient	  ein	  TÜV-‐Qualitätssiegel	  zu	  bekommen.	  

§  Aktuell	  für	  die	  Bereiche	  Baufinanzierung	  und	  VR-‐FinanzPlan	  (privat).	  
§  Der	  TÜV	  hat	  den	  Trainings-‐und	  Beratungsprozess	  der	  SHT	  geprüo	  und	  das	  Konzept	  abgenommen.	  Banken,	  

die	  diesen	  Prozess	  umsetzen,	  brauchen	  vom	  TüV	  Saarland	  nur	  noch	  eine	  Umsetzungsprüfung	  zu	  machen.	  
§  Wie	  wichGg	  ist	  Ihnen	  ein	  solches	  TÜV-‐Siegel	  auch	  für	  die	  FirmenkundenBank?	  
§  Das	  TrainingsKonzept	  „ProFi-‐Qualität	  für	  Firmenkunden“	  ist	  das	  einzige	  TrainingsKonzept,	  das	  vom	  BVR	  mit	  

dem	  BVR-‐ProFi-‐Siegel	  versehen	  wurde.	  Wenn	  sich	  genügend	  viele	  Banken	  melden,	  invesGert	  die	  SHT	  in	  die	  
Prozessprüfung	  durch	  den	  TÜV.	  Wenn	  Sie	  dann	  das	  Konzept	  ProFi-‐Qualität	  in	  der	  FirmenkundenBank	  
umsetzen,	  brauchen	  Sie	  nur	  noch	  die	  Umsetzungsprüfung	  durch	  den	  TÜV	  und	  kommen	  effizient,	  effekGv	  
vom	  BVR-‐ProFi-‐Siegel-‐Training	  zum	  TÜV-‐Siegel.	  

§  So	  wird	  Beratungs-‐QUALITÄT	  auch	  nach	  außen	  sichtbar.	  
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Ertrags-‐Chancen	  in	  der	  Firmenkundenberatung	  –	  Wachsen	  im	  Kundengeschäo	  
Entscheider-‐Workshop	  für	  Vorstände	  und	  Leiter	  Firmenkunden	  

Seite	  5	  

Die	  BVR-‐Strategie	  für	  die	  genossenschaolichen	  Banken	  stellt	  3	  Themen	  an	  die	  Spitze: 
§  Nr.	  1	  in	  Mitglieder-‐	  und	  Kundenzufriedenheit.	  
§  Sicherstellung	  nachhal8ger	  Wirtscha:lichkeit	  im	  Kundengeschä:	  
§  Nr.	  1	  in	  der	  Mitarbeiter-‐Iden8fika8on	  und	  Qualität	  	  
Dauerhao	  gute	  Erträge	  werden	  nur	  mit	  Kunden	  generiert,	  die	  dauerhao	  die	  beste	  Kundenberatung	  und	  den	  
höchsten	  Nutzen	  für	  sich	  erleben.	  Das	  schaffen	  nur	  Berater,	  die	  mit	  Sinn	  und	  Herzblut	  die	  Nr.1	  sein	  wollen.	   
Wie	  können	  Sie	  Ihre	  Beratungsqualität	  und	  den	  erlebbaren	  Nutzen	  für	  Ihre	  Firmenkunden	  deutlich	  
verbessern?	  Wie	  können	  Sie	  dadurch	  in	  Zeiten	  niedriger	  Zinsen	  Ihre	  Erträge	  trotzdem	  deutlich	  steigern?	  
Wie	  können	  Sie	  gleichzeiGg	  Ihren	  Beratern	  den	  Druck	  nehmen	  und	  sie	  am	  Nutzen	  für	  die	  Kunden	  orienGert	  
mit	  Sinn	  und	  Werten	  beraten	  lassen?	  –	  Diese	  Fragen	  und	  die	  Antworten	  dazu	  stehen	  im	  Mi&elpunkt	  dieses	  
Workshops. 
Der	  Workshop	  wird	  gestaltet	  von	  zwei	  SHT-‐Trainern	  und	  unterfü&ert	  mit	  den	  Erfahrungen	  von	  
Firmenkundenleitern	  aus	  Ihrer	  Region.	  
Eingeladen	  sind	  die	  Vorstände	  und	  Leiter	  der	  FirmenkundenBanken	  aus	  Ihrer	  Region.	  Banken,	  die	  bereits	  
mit	  der	  SHT	  zusammenarbeiten	  und	  Banken,	  die	  die	  SHT	  noch	  nicht	  für	  sich	  nutzen.	  
Inhalte: 
ü  Was	  bewegt	  die	  Firmenkundenbank?	   
ü  Idealbild	  2017?	  Aktuelle	  Engpässe?	  Herausforderungen	  auf	  dem	  Weg? 
ü  Welche	  Ertrags-‐Chancen	  gibt	  es?	  (Volumen	  mal	  Marge	  -‐	  	  minus	  Risiko	  -‐	  plus	  Cross-‐Selling)	   
ü  Wie	  können	  wir	  den	  erlebten	  KundenNutzen	  steigern,	  um	  die	  Nr.	  1	  in	  der	  Kundenzufriedenheit	  zu	  

werden? 
ü  Wie	  können	  wir	  daraus	  MehrErträge	  für	  dauerhaoe	  Stabilität	  generieren? 
ü  Wie	  können	  wir	  unsere	  Beratungs-‐	  und	  Führungs-‐Kultur	  so	  gestalten,	  dass	  wir	  auch	  Nr.1	  in	  der	  

Mitarbeiter-‐IdenGfikaGon	  und	  Qualität	  werden? 
ü  Welche	  Erfahrungen,	  Ansatzpunkte,	  Erfolge	  haben	  andere	  Banken? 
ü  Wie	  kann	  die	  SHT	  uns	  bei	  diesen	  Aufgaben	  helfen?	  KurzfrisGg	  erfolgreich	  und	  nachhalGg	  wirksam. 
Termine:	  
•  Hannover	   	  19.	  Oktober	  2012	  
•  Montabaur 	  15.	  November	  2012	  
•  Münster 	  23.	  November	  2012	  
•  Nürnberg 	  26.	  November	  2012	  
Zeiten:	  
•  Start	  09.30	  –	  Ende	  16.30	  
Kostenbeitrag:	  
•  99€	  pro	  Teilnehmer	  

19. Oktober  

15. November 

26. November 

23. November 



Verbindliche	  Seminaranmeldung	  FAX	  0791-‐465484	  	  

__________________________________________	  
Datum	  /	  Stempel	  und	  Unterschrio	  der	  Bank	  Alle	  genannten	  Preise	  verstehen	  sich	  zzgl.	  gesetzlicher	  Mehrwertsteuer.	  	  

Es	  gelten	  die	  Allgemeinen	  Geschäosbedingungen	  der	  SHT	  Schwäbisch	  Hall	  Training	  GmbH.	  

  TÜV-‐Siegel	  für	  ProFi-‐Qualität	  für	  Firmenkunden	  
Wir	  Haben	  Interesse	  daran,	  ein	  TÜV	  Siegel	  für	  unsere	  Firmenkunden-‐Beratung	  zu	  bekommen.	  Bi&e	  nehmen	  Sie	  Kontakt	  mit	  uns	  auf.	  

  TÜV-‐Siegel	  für	  Baufinanzierung	  
Wir	  Haben	  Interesse	  daran,	  ein	  TÜV	  Siegel	  für	  unsere	  Baufinanzierungs-‐Beratung	  zu	  bekommen.	  Bi&e	  nehmen	  Sie	  Kontakt	  mit	  uns	  auf.	  	  

  TÜV-‐Siegel	  für	  VR-‐FinanzPlan	  Privatkunden	  mit	  agree/BAP	  
Wir	  Haben	  Interesse	  daran,	  ein	  TÜV	  Siegel	  für	  unsere	  Privatkunden-‐Beratung	  zu	  bekommen.	  Bi&e	  nehmen	  Sie	  Kontakt	  mit	  uns	  auf.	  
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	  	  	  	  Checkliste	  Gesprächsführung	  als	  Karoblock	  
Wir	  möchten	  die	  Checkliste	  als	  NoGzseite	  ausprobieren.	  Bi&e	  senden	  Sie	  uns	  die	  Seite	  als	  Pdf.	  
	  
	  	  

	  	  	  	  Ertrags-‐Chancen	  in	  der	  Firmenkundenberatung	  –	  Wachsen	  im	  Kundengeschä\	  
Entscheider-‐Workshop	  für	  Vorstände	  und	  Leiter	  Firmenkunden 	   	   	   	  

	   	   	  Vorname 	  Nachname	  
	  	   	  Hannover	   	  19.	  Oktober	  2012 	  _______________	   	  __________________	  	   	  	  
	  	   	  Montabaur 	  15.	  November	  2012 	  _______________	  	   	  __________________	  
	  	   	  Münster 	  23.	  November	  2012 	  _______________	  	   	  __________________ 	  	  
	  	   	  Nürnberg 	  26.	  November	  2012 	  _______________	  	   	  __________________ 	  	  	  
	  Kostenbeitrag:	  99,-‐-‐	  €	  


