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ALLE	  sagten:	  Das	  GEHT	  NICHT.	  	  
Da	  kam	  EINER,	  der	  das	  nicht	  wusste	  und	  TAT	  ES.	  	  

aus	  www.querdenker.de	  
Dieses	  amüsante	  Zitat	  fiel	  mir	  neulich	  in	  die	  Hände.	  Es	  erinnerte	  
mich	   daran,	   dass	   sich	   die	   Firma	   meines	   Vaters	   früher	   nur	   auf	  
interne	   Kosten	   und	   Produktwissen	   konzentrierte.	   Als	   ich	   vor	   25	  
Jahren	   mit	   der	   Idee	   antrat,	   den	   Nutzen	   für	   die	   Kunden	   zu	  
erhöhen	  und	  dadurch	  den	  Ertrag	  zu	  erhöhen,	  gab	  es	  unterschied-‐
lichste	   Reak=onen.	  Mitarbeiter	   und	   GesellschaDer	   konnten	   das	  
nicht	  nachvollziehen.	  Die	  Kunden	  haben	  das	  sofort	  angenommen.	  
Sie	   haben	   den	   Unterschied	   sofort	   gespürt	   und	   deutlich	   mehr	  
gekauD.	   	  Sta&	  darüber	  zu	  disku=eren	  und	  zu	  zweifeln,	  haben	  sie	  
den	   MehrNutzen	   einfach	   genutzt.	   Umsatz	   und	   Ertrag	  
verdreifachten	  sich	  in	  wenigen	  Jahren.	  
Es	  gibt	  Ähnlichkeiten	  in	  der	  GenoWelt:	  	  
§  Es	  gibt	  Entscheider,	  die	  stehen	  auf	  Zahlen	  und	  buchen	  Trainer,	  
die	  auf	  Zahlen	  stehen.	  	  

§  Es	  gibt	  Entscheider,	  die	  stehen	  auf	  Prozesse	  und	  Strukturen	  
und	  sie	  buchen	  Trainer	  und	  Berater	  für	  Prozesse	  und	  
Strukturen.	  	  

§  Es	  gibt	  Entscheider,	  die	  wollen	  den	  Nutzen	  für	  ihre	  Kunden,	  
Mi=nhaber,	  Mitglieder	  erhöhen	  und	  sie	  buchen	  uns.	  

Zusammen	   schaffen	   wir	   eine	   konsequent	   am	   Nutzen	   für	   den	  
Kunden	   ausgerichtete	   BeratungsKultur.	   Danach	   passen	   sie	  
Strukturen	  und	  Prozesse	  mit	  uns	  an.	  Unterm	  	  Strich	  sehen	  wir	  an	  
den	   Zahlen,	   dass	   es	   sich	   gelohnt	   hat.	   In	   unseren	   Entscheider-‐
Workshops	  sehen	  Sie,	  wie	  verblüffend	  einfach	  das	  geht.	  	  
Wollen	  wir	  	  gemeinsam	  schauen,	  was	  sich	  am	  Ende	  durchsetzt	  	  
Kosten-‐,	  Prozess-‐	  oder	  Nutzen-‐Op=mierung?	  	  
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Neulich	  im	  ToJ	  
Gesprächsanfrage	   eines	   angestellten	   GmbH	   GeschäDsführers.	   Aktuelles	   Thema:	   	   Er	   ist	   seit	   	   6	  
Monaten	   als	   geplanter	  Nachfolger	   im	  Betrieb	   und	  möchte	   sich	   jetzt	  mit	   320.000,-‐€	   an	   der	  GmbH	  
beteiligen.	  
Bei	  dieser	  GenoBank	   ist	  er	  unbekannt.	  Es	   ist	  der	  erste	  Kontakt.	   In	  der	  Gesprächseröffnung	  sagt	  er,	  
dass	  er	  auch	  noch	  bei	  weiteren	  3	  Banken	  war,	  darunter	  auch	  bei	  seiner	  Hausbank,	  der	  Volksbank	  in	  
an	  seinem	  Wohnort.	  	  
Der	  Berater	  stellt	  die	  Auswahlfrage:	  Nur	  320.000	  oder	  auf	  Dauer	  mehr	  herausholen?	  Unternehmer	  
wählt	   leicht	   skep=sch	   die	   „auf	   Dauer	   mehr	   herausholen“-‐Op=on	   und	   lässt	   sich	   auf	   den	  
ZukunDsDialog	  ein.	  Ergebnis	  nach	  1	  Stunde	  ein	  Gemeinsames	  Zielbild:	  	  
Firma	   in	  10	   Jahren	  bezahlt,	  wenn	  machbar	  mit	   Förderdarlehen,	  wenn	  etwas	  dazwischen	  kommt	  
bei	  Tod	  Schulden	  sofort	  bezahlt,	  bei	  längerem	  Ausfall	  1.500,-‐€	  bis	  2.500,-‐€	  zum	  Leben.	  Betriebliche	  
Risiken	  sollen	  entsprechen	  abgesichert	  sein.	  
	  
Zwischen	  ZukunDsDialog	  und	  LösungsDialog	  meldet	  sich	  der	  Unternehmer	  noch	  2x	  telefonisch	  und	  
weist	   darauf	   hin,	   dass	   die	   regionale	   Sparkasse	   bei	   der	   KK-‐Linie	   einen	   um	  2%	   güns=geren	   Zinssatz	  
hä&e	  und	  das	  für	  ihn	  wich=g	  ist.	  	  
Unternehmer	   kommt	   zum	   2.	   Gespräch,	   dem	   LösungsDialog.	   Der	   Berater	   führt	   den	   Unternehmer	  
mustergül=g	   zu	   3	   nutzenorien=erten	   LösungsPaketen.	   Nach	   20	  Minuten	   –	   mi&en	   im	   Gespräch	   –	  
unterbricht	  ihn	  der	  Unternehmer	  und	  sagt	  zum	  Berater:	  	  
„Meine	   Entscheidung	   ist	   gefallen.	   Ich	  werde	   Ihre	   Bank	   als	  meinen	   Strategischen	   Partner	   für	   die	  
GmbH	  nehmen,	  weil	  Sie	  die	  einzige	  Bank	  sind,	  die	  mir	  ein	  Lösungspaket	  präsenUert	  und	  dabei	  auch	  
meine	   persönlichen	   Ziele	   integriert	   haben,	   staW	   mir	   wie	   alle	   anderen	   nur	   die	   Finanzierung	  
anzubieten.	  Das	  nenne	  ich	  eine	  gescheite	  Beratung.“	  	  
	  
3	  Tage	  später	  ist	  er	  wieder	  in	  der	  Bank,	  um	  die	  Lösungen	  aus	  dem	  Op=malPaket	  inkl.	  Finanzierung,	  	  
geschäDlicher	  und	  privater	  Absicherungen	  zu	  unterschreiben.	  	  
	  
Übrigens:	  Über	  die	  Kondi=onen	  hat	  er	  nicht	  mehr	  gesprochen.	  
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Entscheider-‐Workshops	  zu	  Strategischen	  Kernthemen	  
SystemaNsch,	  emoNonal	  und	  souverän	  MehrErtrag	  in	  der	  Firmenkundenbank.	  	  
	  
Entscheider-‐Workshops	  2014	  der	  SHT	  Beratungsqualität	  für	  Firmenkunden.	  
Die	  SHT	  steht	  für	  Praxis-‐	  und	  Ergebnis-‐Orien=erung	  –	  „Vom	  Was	  zum	  Wie“.	  	  
In	   speziellen	   Entscheider-‐Workshops	   bekommen	   Vorstände	   und	   Leiter	   Firmenkunden-‐
geschäD	  wertvolle	  Informa=onen	  aus	  der	  Praxis	  für	  die	  Praxis.	  	  
Sie	  erfahren:	  
§  wie	  Sie	  nachhal=g	  die	  Erträge	  Ihrer	  Firmenkundenbank	  steigern	  
§  Volumen,	  Marge,	  Risiken	  UND	  Erträge	  aus	  Zahlungsströmen	  op=mieren	  
§  und	  wie	  Sie	  gleichzeiNg	  Cross-‐Selling-‐Ansätze	  erhöhen	  
	  
SHT	   ProFi-‐Trainer	   denken,	   handeln	   und	   trainieren	   aus	   Unternehmersicht	   und	   bringen	   so	  
ganz	  neue	  Impulse	  ein.	  
	  
Zahlungsströme	  opNmieren	  
Wie	  Sie	  die	  Zahlungsströme	  Ihrer	  Unternehmer	  op=mieren	  und	  für	  Unternehmer,	  Bank	  und	  
Verbund	   –	   jenseits	   von	   SEPA	   und	   Zahlungsverkehr	   –	   bisher	   nicht	   entdeckte	   Potenziale	  
heben	  und	  über	  MehrNutzen	  auch	  deutlich	  höhere	  Preise	  für	  Zahlungsverkehr	  und	  Konten	  
erzielen.	  
28.	  Mai,	  Region	  Hannover	   	   	  09.30	  -‐16.30	  Uhr	  
mit	   Erfahrungsbericht	   von	   Volker	   Böckmann,	   Generalbevollmäch=gter	   und	   Leiter	   Firmenkunden,	  
Volksbank	  eG	  Lehrte-‐Springe-‐Pa&ensen-‐Ronnenberg	  
04.	  Juli,	  Region	  Stuagart	   	   	  09.30	  -‐16.30	  Uhr	  
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Entscheider-‐Workshops	  zu	  Strategischen	  Kernthemen	  
Geschäbs-‐	  und	  Gewerbekundensegment	  effizient	  gestalten	  
Wie	   Sie	   gerade	   im	   kleinteiligen	   GeschäD	   effizient	   arbeiten,	   aus	   dem	   BringGeschäD	  mehr	  
Ertrag	  machen	  und	  gezieltes	   lohnendes	  HolGeschäD	  ak=vieren.	   Im	  Workshop	  erfahren	  Sie	  
unter	   anderem,	   wie	   Sie	   Gewerbe-‐	   und	   GeschäDskundenberater	   gesprächsfähig	   machen	  
sowie	  Anlässe	  und	  Gesprächsthemen	  in	  diesem	  Segment	  für	  sich	  nutzen.	  

04.	  September,	  Region	  Hannover	   	  09.30	  -‐16.30	  Uhr	  	  
11.	  September,	  Region	  Düsseldorf	   	  09.30	  -‐16.30	  Uhr	  	  
22.	  September,	  Region	  Stuagart	   	  09.30	  -‐16.30	  Uhr	  	  
	  
Wunschkunden	  gewinnen	  
Wie	   Sie	   in	   Cluster	   1+2	   und	   3+4	   Ihre	   Wunschkunden	   gewinnen.	   Von	   der	   Einladung	   am	  
Telefon,	  über	   systema=sche	  Empfehlungen.	  Verkäufer	   suchen	  Kunden,	   aber	  Unternehmer	  
suchen	   keine	   Verkäufer.	   Unternehmer	   suchen	   Experten,	   die	   ihnen	   helfen,	   ihre	   Ziele	  
schneller	  und	  sicherer	  zu	  erreichen.	  Posi=onieren	  Sie	  sich	  als	  Experte	  und	  op=mieren	  Sie	  so	  
ganz	  gezielt	  Ihr	  Kundenporyolio	  mit	  Wunschkunden.	  
02.	  Dezember,	  Region	  Düsseldorf 	  09.30	  -‐16.30	  Uhr	  	  
03.	  Dezember,	  Region	  Hannover	   	  09.30	  -‐16.30	  Uhr	  	  
04.	  Dezember,	  Region	  Stuagart	   	  09.30	  -‐16.30	  Uhr	  	  
	  	  
StandortbesNmmung	  Bank	  mit	  der	  EffecNve	  Map®	  in	  jedem	  Workshop	  
In	   jedem	  Workshop	   lernen	   Sie	   neben	   dem	   Schwerpunkt	   Thema	   auch	   ein	   hochwirksames	  
Instrument	   zur	   Standortbes=mmung	   Ihrer	   FirmenkundenBank	   kennen.	   So	   können	   Sie	   die	  
Weiterentwicklung	  Ihrer	  FirmenkundenBank	  gezielt	  steuern.	  
	  

Fordern	  Sie	  detaillierte	  InformaNonen	  zu	  den	  EntscheiderWorkshops	  an	  oder	  besser	  noch,	  
sichern	  Sie	  sich	  gleich	  Ihren	  Platz	  im	  Workshop	  in	  Ihrer	  Region.	  Nutzen	  Sie	  dazu	  einfach	  
Seite	  11	  des	  Newsle&ers.	  
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Viel	  geschaP	  
in	  der	  Volksbank	  eG	  –	  Lehrte-‐Springe-‐Pa&ensen-‐Ronnenberg	  

SHT:	   Sie	   haben	   in	   2011	   entschieden,	   Ihr	   gesamtes	  
FirmenkundengeschäD	   neu	   zu	   strukturieren	   und	   dabei	  mit	  
einigen	  Partnern	   gleichzei=g	   an	  den	   Start	   zu	   gehen	   –	  BMS	  
MinD.banker,	  BSH	  SHT,	  R+V	  Op=ma,	  Simon,	  Kucher	  und	  	  
Partner.	  
Wie	  hat	  sich	  das	  bewährt?	  
Böckmann:	  Wir	  sind	  sehr	  zufrieden.	  Wir	  haben	  seit	  dem	  viel	  
bewegt.	   Unser	   Anspruch	   an	   uns	   selbst	   ist	   es,	   „DER	  
Qualitätsanbieter“	  der	  Region	  zu	  sein.	  Hier	  haben	  wir	  schon	  
ein	   gutes	   Stück	   des	  Weges	   geschaP.	  Wir	   wollten	   uns	   aus	  
der	   Stärke	   heraus	   für	   die	   ZukunD	   neu	   aufstellen	   und	   die	  
Basis	   für	  den	  Erfolg	   von	  Morgen	  und	  Übermorgen	   sichern.	  
Wir	  sind	  stufenweise	  vorgegangen.	  
Im	   ersten	   Schri&	   haben	   wir	   die	   Kreditprozesse	   als	   Kern-‐
geschäD	   mit	   Markt	   und	   Markyolge	   synchronisiert.	   Hier	  
brauchten	  wir	  MinD.banker	  als	  Pla{orm.	  
Im	   zweiten	   Schri&	   ab	   2012	   haben	   wir	   	   OPTiMA	   und	   SHT	  
eingesetzt.	   	   Vertriebsprozesse	  und	   -‐potenziale	  wurden	  mit	  
OPTiMA	  iden=fiziert.	  Alle	  Berater	  wurden	  dann	  von	  der	  SHT	  
trainiert.	  Die	  Kaufen	  Lassen®-‐	  Philosophie	  ist	  genau	  das,	  was	  
ich	   mir	   unter	   einer	   genossenschaDlichen	   Beratungskultur	  
vorstelle.	  
Im	   dri&en	   Schri&	   folgte	   2013	   die	   Op=mierung	   der	   Konto-‐
modelle	   als	   Basis	   für	   unsere	   zweite	   Kernkompetenz	  
Zahlungsverkehr.	  Auch	  hier	  haben	  wir	  die	  Exper=se	   zweier	  
Markyührer	  für	  uns	  genutzt.	  Simon,	  Kucher	  und	  Partner	  hat	  
mit	   uns	   neue	   Kontomodelle	   entwickelt.	   Besonders	   dabei	  
war,	   dass	   wir	   Karten	   und	   electronic-‐banking	   integriert	  
haben.	  Die	  SHT	  hat	  dann	  die	  Berater	  bei	  der	  Argumenta=on	  
im	  Markt	  begleitet.	  
SHT:	  Wie	  konnten	  Sie	  denn	  die	  unterschiedlichen	  Partner	  
in	  der	  Umsetzung	  synchronisieren,	  ohne	  Ihre	  MannschaD	  	  
zu	  verwirren?	  

Böckmann:	  Wie	   haben	   uns	   Partner	  mit	   ähnlicher	   Grundein-‐
stellung	   gesucht.	   SHT	   kooperiert	   seit	   Langem	   mit	   OPTiMA	  
und	  MinD.banker	  und	  integriert	  ohnehin	  alle	  Verbundpartner	  
in	   ihre	  Trainings.	  Deshalb	  war	  uns	  auch	  gerade	  wieder	  beim	  
letzten	   Schri&	   wich=g,	   die	   Beratungskultur	   auch	   bei	   der	  
Einführung	  neuer	  Kontomodelle	  durchgängig	  	  aus	  einem	  Guss	  
zu	   haben.	   SKP	   und	   SHT	   haben	   sich	   im	   Vorfeld	   abges=mmt,	  
Inhalte	   und	   Vorgehensweise	   synchronisiert,	   dann	   begannen	  
die	  Trainings	  zu	  Inhalten,	  Argumenten	  und	  nutzenorien=erter	  
Vorgehensweise.	  Danach	  gingen	  wir	  in	  den	  Markt.	  
SHT:	   Wie	   haben	   denn	   die	   Unternehmer	   auf	   die	   neuen	  
Modelle	  reagiert?	  
Böckmann:	   	  Von	  4.500	  Konten	  haben	  wir	  12	  Ausnahmen,	  die	  
nicht	   in	   den	   Rahmen	   passen.	   Für	   die	   Diskussionen	   mit	   den	  
Kunden	  waren	  die	  Berater	  bestens	  vorbereitet.	   	  Die	  Strategie	  
dabei	   war,	   zum	   Einen	   über	   den	   Wert	   der	   Bank	   für	   die	  
Unternehmer	   und	   ihre	   Ziele	   generell	   zu	   argumen=eren	   und	  
zum	   Anderen	   über	   die	   Konten	   hinaus	   über	   die	   gesamten	  
Zahlungsströme	  der	  Unternehmer	  zu	  sprechen.	  Das	  hat	  nicht	  
nur	   für	  Berater	  und	  Unternehmer	  den	  Wert	  der	  Zusammen-‐
arbeit	   verdeutlicht,	   sondern	   auch	   viele	   Felder	   aufgemacht:	  
Konten,	   Karten,	   SEPA,	   Zahlungsverkehrsmodelle,	   Privatent-‐
nahmen,	  Skon=,	  Avale,	  Kreditversicherungen.	  	  
Die	   SHT	   hat	   hier	   sehr	   gute	   Fragen	   rund	   um	   die	  
Zahlungsströme	  der	  Unternehmen	  eingebracht.	  
SHT:	  Wenn	  Sie	  über	  die	  letzten	  3	  Jahre	  der	  Neustrukturierung	  
Resümee	  ziehen...?	  
Böckmann:	   Wir	   haben	   die	   rich=gen	   Partner	   gewählt.	   Viel	  
erreicht,	  sind	  sehr	  zufrieden	  und	  lange	  noch	  nicht	  fer=g.	  	  

	  
	  
	  
	  
	  
	  
Interview	  mit	  	  
Volker	  Böckmann,	  	  
	  
Bereichsleiter	  
FirmenkundengeschäD	  
und	  
Generalbevollmäch=gter	  
Volksbank	  eG	  –	  	  
Lehrte-‐Springe-‐Pa&ensen-‐
Ronnenberg	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
Entscheider-‐Workshop	  
„Erfolgreiche	  
Neuaufstellung“	  
in	  der	  Volksbank	  eG	  
28.	  Mai	  2014	  
10.00-‐16.30	  Uhr	  
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Viel	  geschaP	  –	  „DER	  Qualitätsanbieter	  der	  Region“	  
Entscheider-‐Workshop	  für	  Vorstände	  und	  Leiter	  Firmenkunden	  

Entscheider-‐Workshop	  für	  Vorstände	  und	  Leiter	  Firmenkunden	  	  
28.	  Mai	  2014	  in	  der	  Volksbank	  eG	  in	  Lehrte	  
Aus	  der	  Praxis	   für	  die	  Praxis	  erfahren	  Sie	   in	  diesem	  Entscheider-‐Workshop,	  wie	  Sie	  aus	  
mehr	   Kundennutzen	   deutlich	   mehr	   Banknutzen	   machen.	   Über	   MehrNutzen	   für	  
Unternehmer	  zu	  deutlich	  MehrErträgen	  aus	  den	  Zahlungsströmen	  der	  Unternehmer.	  
Sie	  bekommen	  aus	  den	  Erfahrungen	  der	  Volksbank	  eG:	  
	  

ü Zusammenspiel	  vieler	  Partner	  in	  der	  Neuausrichtung	  
Wie	  bekommen	  Sie	  mehrere	  Partner	  in	  Ihre	  Neuausrichtung	  auf	  Ihre	  Ziele	  
synchronisiert?	  

ü Höhen	  und	  Tiefen	  in	  der	  Umsetzung	  
Womit	  müssen	  Sie	  rechnen?	  Wie	  feiern	  Sie	  Erfolge?	  Wie	  überstehen	  Sie	  Rückschläge?	  	  

ü Erfahrungen	  
Erlebnisse,	  Erkenntnisse,	  Ergebnisse.	  Von	  der	  Idee	  bis	  zur	  erfolgreichen	  Umsetzung.	  

	  
Inhalte:	  
ü  Volksbank	  eG	  –	  DER	  Qualitätsanbieter	  der	  Region.	  Differenzierung	  über	  Nutzen.	  
ü  Kontomodelle	  aus	  Kundensicht	  konzipieren.	  MehrNutzen	  führt	  zu	  MehrErtrag.	  	  

Konzep=on,	  Analysetool,	  Hochrechnung,	  Feintuning	  neuer	  Kontomodelle	  
ü  Von	  der	  Idee	  zur	  erfolgreichen	  Umsetzung	  –	  gezielte	  Neustrukturierung	  inkl.	  

Kreditprozesse,	  Betreuungsstruktur,	  IT-‐Unterstützung,	  Betreuungsphilosophie,	  Konto-‐
modelle	  gemeinsam	  mit	  RuV	  OPTiMA,	  SHT,	  MinD.banker,	  Simon-‐Kucher+Partner,	  	  

ü  Der	  Zahlungsströme-‐Dialog	  der	  Volksbank	  eG.	  
Nutzenargumenta=on,	  Zahlungsströme,	  SEPA,	  Kontomodelle,	  Zahlungsverkehr,	  
CrossSelling	  in	  einem	  Rutsch.	  Zusammenspiel	  Berater,	  Spezialisten,	  interner	  Trainer	  
und	  SHT-‐Trainer.	  

ü  Unterstützungsmöglichkeiten	  für	  Ihre	  Bank:	  
	  	  	  	  	  TrainingsTools	  der	  SHT	  rundum	  die	  Zahlungsströme	  des	  Unternehmers	  

Termin:	   	  28.	  Mai	  2014	  
Ort:	   	  Volksbank	  eG	  Lehrte-‐Springe,	  Pa&ensen-‐Ronnenberg	  

	  Lehrte	  Hauptstelle	  

Referenten:	   	  Volker	  Böckmann
	  Leiter	  FirmenkundenBetreuung	  

	  Gerrit	  Steuerwald	  
	  Zahlungsverkehrsspezialist	  

	  Torben	  Zacharias	  
	  FirmenkundenBerater	  

SHT-‐Trainer: 	  Ulrich	  Zimmermann	  
	  Jens	  Meaerhausen	  
	  	  

Zeiten: 	  09.30	  bis	  ca.	  16.30	  Uhr	  
Beitrag: 	  350,-‐€	  pro	  Teilnehmer 
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Zahlungsströme	  des	  Kunden	  op=mieren	  
Zahlungsverkehr	  oder	  Zahlungsströme?	  
Es	  ist	  interessant,	  wenn	  man	  sich	  die	  Zahlungsströme	  von	  Unternehmern	  betrachtet,	  wann	  
wo	   wie	   welche	   Gelder	   kommen	   und	   gehen,	   Kunden,	   Lieferanten,	   Mitarbeiter,	   Private	  
Entnahmen,	  Kreditraten,	  Finanzamt	  etc.	  	  
Wenn	  man	   sich	   diese	   Schni&stelle	   unter	   der	   Fragestellung	   ansieht,	   wie	   können	   wir	   dem	  
Unternehmer	  helfen,	  diesen	  Geldfluss	  bequemer,	  sicherer	  und	  ertragreicher	  zu	  gestalten,	  
tauchen	   viele	   Möglichkeiten	   auf,	   die	   weit	   über	   das	   Thema	   passende	   Kreditlinie	   und	  
passende	   EBL-‐Lösung	   hinaus	   gehen.	   Natürlich	   entstehen	   dabei	   auch	   Überlappungen	   zu	  
Beratungsthemen	  jenseits	  von	  Liquidität	  und	  Zahlungsverkehr.	  
Nehmen	  wir	   nur	   einmal	   den	   Punkt	   Private	   Entnahmen	   des	   Unternehmers.	   Es	   ist	   einfach,	  
eine	   Überweisung	   in	   VR-‐Networld	   auszulösen	   oder	   einen	   DauerauDrag	   einzurichten.	  
Spannender	   ist	   die	   Frage,	   wie	   wir	   z.B.	   einen	   solchen	   Punkt	   bequemer,	   sicherer	   und	  
ertragreicher	  machen?	  
Angenommen	  –	  wie	  neulich	   im	  ToJ	  –	  der	  Unternehmer	  überweist	  sich	  übers	  Jahr	  gesehen	  
100.000,-‐€	   Gehalt	   aus	   seiner	   GmbH	   an	   sich.	   Davon	   zahlte	   er	   vereinfacht	   ca.	   26.000,-‐€	  
Steuern,	   von	   den	   übrigen	   74.000,-‐€	   zahlt	   er	   20.000,-‐€	   in	   fremde	   Nach-‐Steuer-‐
Lebensversicherungen	  ein,	  um	  für	  sein	  Leben	  im	  Alter	  vorzusorgen.	  Wie	  viele	  Ideen	  hä&en	  
wir	  mit	   den	  Kollegen	  der	  Vermögensanlage	  und	  den	   Spezialisten	  der	   R+V,	   um	  nur	   alleine	  
diesen	   Punkt	   zielgerichteter	   und	   ertragreicher	   zu	   op=mieren?	   Allein	   über	   eine	  
Rentengestaltung	  in	  einer	  GmbH	  oder	  eine	  Rürup-‐Lösung	  im	  Einzelunternehmen	  würde	  der	  
Unternehmer	  pro	  Jahr	  leicht	  einige	  Tausend	  €	  aus	  nicht	  bezahlten	  Steuern	  gut	  machen.	  Ein	  
interessantes	  Argument,	  wenn	  es	  einmal	  darum	  geht,	  die	  MehrWerte	  zu	  argumen=eren,	  die	  
die	  Bank	  geschaffen	  hat,	  um	  die	  manchmal	  zu	  hörenden	  Aussagen	  „Was	  bekomme	  ich	  denn	  
für	  die	  ganzen	  Gebühren	  und	  Zinsen,	  die	  Ihre	  Banken	  immer	  kassiert?“	  zu	  puffern.	  
In	   den	   Entscheider-‐Workshops	   und	   den	   Trainings	   zum	   Beratungsthema	   Liquidität	   und	  
Zahlungsverkehr	   bekommen	   Sie	   eine	   Vielzahl	   solcher	   praxisbewährten	   Ideen,	   die	  
passenden	   Fragestellungen	   und	   Argumenta=onen,	   die	   bei	   Beratern	   und	   Unternehmern	  
immer	  wieder	  für	  Verblüffung	  sorgen.	  

Zahlungsströme	  
op=mieren	  	  

Mehrwerte	  für	  Unternehmer,	  
Bank	  und	  Verbund	  schaffen	  
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Weniger	  geht	  nicht	  mehr	  –	  nur	  noch	  2	  Bla&	  Papier	  im	  Kundengespräch	  
Vielen	   Berater	   ist	   wich=g,	   mit	   wenig	   Papier	   zum	  
Unternehmer	  zu	  kommen	  und	  nicht	  „Dialoge	  ausfüllen	  zu	  
müssen“.	  	  
Den	   meisten	   Entscheidern	   ist	   wich=g,	   dass	   eine	  
Mindestqualität	   systema=sch	   in	   jedem	  Gespräch	   gewähr-‐
leistet	  wird.	  
Das	  geht	  mit	  nur	  1-‐2	  Bla&	  Papier	  beim	  Unternehmer.	  Die	  
Vor-‐	  und	  Nachbereitung	  findet	  systema=sch	  in	  der	  IT	  sta&.	  	  
	  
ü  Im	   Kundengespräch	   kann	   sich	   der	   Berater	   auf	   einem	  
strukturierten	   Karoblock	   mit	   „Spickze&el“	   am	   Rand	   frei	  
bewegen.	  	  
	  
ü  Das	   Ergebnis	   des	   Gesprächs	   als	   gemeinsames	   Zielbild,	  
die	   Einschätzung	   der	   Erfolgsfaktoren/	   Beratungsthemen	  
und	   die	   verbindlichen	   nächsten	   Schri&e	   und	   zu	   er-‐
ledigenden	   Aufgaben	   halten	   die	   Berater	   auf	   einem	   Bla&	  
fest.	  
	  
Weniger	  ist	  mehr.	  Die	  Praxis	  zeigt,	  dass	  die	  Berater	  gerade	  
den	   strukturierten	   Spickze&el	   sehr	   gut	   annehmen.	   Einige	  
Banken	   haben	   diese	   beide	   Bögen	   einfach	   als	   Grafik	   ins	  
Exposé	   eingebunden	   und	   bleiben	   so	   konsequent	   und	  
deutlich	  verschlankt	  im	  IT-‐System.	  
Die	   Vorlagen	   und	   die	   Praxis=pps	   zur	   Anwendung	   bringen	  
die	  Trainer	   ins	  nächste	  Check-‐up	  Training	  mit.	  Sie	  können	  
die	   Grafik	   zur	   Einbindung	   in	   Ihre	   IT	   gerne	   per	   Mail	  
bekommen	  oder	  als	  25er	  Bla&Blocks	  Vor-‐und	  Rücksei=g	  4-‐
farbig	  bedruckt.	  
Ein	   Firmenkundenleiter	   nannte	   es	   ein	   „Friedensangebot“	  
an	  seine	  Berater.	  „Weniger	  geht	  nun	  wirklich	  nicht	  mehr“.	  

1 

1 

2 

2 
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TÜV	  Siegel	  für	  strategische	  Firmenkundenberatung	  
WIR	  sind	  „die	  Bank	  in	  Ihrer	  Nähe“	  –	  das	  hat	  sich	  die	  
RB	  Sulzbach-‐Rosenberg	  in	  der	  Oberpfalz	  vorgenommen.	  
Im	  Rahmen	  der	  Entwicklung	  des	  Unternehmensleitbildes	  2008	  ist	  auch	  
die	  Zielsetzung	  in	  der	  Zusammenarbeit	  mit	  Mitgliedern	  und	  Kunden	  neu	  
erarbeitet	  worden.	  Im	  Leitbild	  wurde	  verankert,	  dass	  die	  Raiffeisenbank	  
Sulzbach-‐Rosenberg	   eG,	   Mitgliedern	   und	   Kunden	   eine	   ini=a=ve,	  
qualifizierte	  Beratung,	  orien=ert	  an	  deren	  persönlichen	  Wünschen	  und	  
Zielen	  bieten.	  
Die	   gesamte	   Vertriebsphilosophie	   sollte	   sich	  weg	   vom	  Produktverkauf	  
hin	   zur	   ganzheitlichen	   Beratung	   entwickeln.	   Die	   Erfahrung	   zeigt,	   dass	  
häufig	  von	  ganzheitlicher	  Beratung	  gesprochen	  wird,	  tatsächlich	  jedoch	  
Produktverkauf	   prak=ziert	   wird.	   Anders	   bei	   der	   Raiffeisenbank	  
Sulzbach-‐Rosenberg	  eG.	  Die	  Berater	  sollen	  ein	  Produkt	  nicht	  verkaufen,	  
weil	   es	   im	   Zielerreichungsplan	   noch	   fehlt,	   sondern	   weil	   es	   zu	   den	  
Bedürfnissen	  des	  Kunden	  passt…	  
Nach	   fast	   fünf	   Jahren	   Training	   hat	   die	   Bank	   ihr	   Sahnehäubchen	  
bekommen.	   Der	   TÜV	   Saarland	   hat	   unter	   der	   Begleitung	   der	   SHT,	   die	  
Bank	  mit	  dem	  erfolgreichen	  Zer=fizierungsabschluss	  belohnt.	  
Der	  Vorstand	  und	  die	  Bereichsleiter	  haben	  zwei	  TÜV-‐Siegel	  in	  Empfang	  	  
genommen.	   Neben	   dem	   Siegel	   für	   eine	   qualifizierte	   Beratung	   in	   der	  
Privatkundenbetreuung	   hängt	   ein	   weiteres	   Siegel.	   Die	   Beratung	   im	  
Firmenkundenbereich	   wurde	   ebenfalls	   auf	   Qualitätsstandards	   geprüD	  
und	  hat	  gleichermaßen	  bestanden.	  
Vorstandsmitglied	  Udo	  Füssel	  hat	  	  
sich	  für	  die	  gute	  Unterstützung	  	  
und	  Zusammenarbeit	  bei	  der	  SHT	  	  
bedankt.	  
	  
	  
Mehr	  Informa=onen	  und	  Presseberichte:	  	  
h&p://www.rbsuro.de/wir_fuer_sie/	  
pressecenter/2014.html	  

Als	  erste	  bayerische	  Genossenschabsbank	  hat	  die	  Raiffeisenbank	  
Sulzbach-‐Rosenberg	  eG	  vom	  TÜV	  Saarland	  die	  TÜV	  ZerNfizierung	  für	  
ihre	  strategische	  Firmenkundenberatung	  erhalten.	  	  

Nachdem	  der	  Bank	  bereits	  Anfang	  April	  2013	  die	  Zer=fizierungs-‐Urkunde	  
für	  das	  PrivatkundengeschäD	  überreicht	  	  wurde,	  hat	  auch	  der	  Beratungs-‐
prozess	  im	  Bereich	  des	  FirmenkundengeschäDs	  im	  letzten	  Jahr	  die	  
Prüfung	  durch	  den	  TÜV	  durchlaufen.	  Bei	  einem	  Überprüfungsaudit	  im	  
März	  2014	  wurde	  die	  Zer=fizierung	  wieder	  für	  ein	  Jahr	  verlängert.	  	  
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Dicke	  Bre&er	  bohren	  –	  	  
Anspruchsvolle	  Kunden	  (angeblich	  schwierige	  Kunden)	  souverän	  beraten	  

Kennen	  Sie	  das?	  
§  Sie	   möchten	   auch	   anspruchsvolle,	   große	   Kunden	   für	   die	   Bank	   als	   wirklichen	   Strategischen	  

Partner	   gewinnen,	   aber	   Sie	   kommen	   an	   diese	   „Dicken	   Bre&er“	   nicht	   rich=g	   heran.	   Im	   „Inner	  
Circle“	  der	  Entscheider	  sind	  Sie	  nicht	  vertreten.	  Der	  Kfm.	  Leiter	  lässt	  Ihnen	  gelegentlich	  mal	  die	  
Chance	  zukommen,	  ein	  Kredit	  –	  oder	  Anlage-‐Angebot	  „abgeben	  zu	  dürfen“.	  Mit	  viel	  Mühe	  wenig	  
Ertrag.	  Die	  fe&en	  Brocken	  gehen	  an	  andere.	  

§  Sie	  mühen	  sich	  seit	  Jahren	  an	  einem	  „schwierigen“	  Unternehmer	  ab.	  Sie	  kommen	  aber	  nicht	  so	  
rich=g	  an	  ihn	  heran.	  Er	  ist	  halt	  so	  unzugänglich...	  

Kennen	  Sie	  das?	  Möchten	  Sie	  das	  zu	  Ihren	  Gunsten	  ändern?	  
	  
Erweitern	  Sie	  Ihren	  Werkzeugkoffer	  
Mit	  diesem	  2	  Tage-‐Intensiv-‐Training	  lernen	  Sie,	  sich	  souverän	  auf	  Augenhöhe	  mit	  den	  Entscheidern	  
zu	  unterhalten	  und	  sich	  als	  strategischer	  Partner,	  der	  in	  den	  Entscheidungsprozess	  eingebunden	  ist,	  
zu	  posi=onieren	  und	  entspannt	  auch	  in	  die	  Kaltakquise	  zu	  gehen.	  
	  
Ihr	  Nutzen	  
Am	  Ende	  des	  Trainings...	  
§  kommen	  Sie	  an	  die	  rich=gen	  Entscheider	  heran,	  
§  können	  Sie	  auf	  Augenhöhe	  der	  Top-‐Leute	  kommunizieren,	  
§  führen	  SIE	  die	  	  Entscheider-‐Gespräche	  zu	  Ergebnissen,	  
§  können	  Sie	  locker	  und	  erfolgreich	  auch	  am	  Telefon	  „kalt“	  akquirieren,	  
§  erweitern	   Sie	   systema=sch	   Ihren	   Beraterwerkzeugkoffer,	   um	   Werkzeuge,	   die	   Sie	   deutlich	  

souveräner	  agieren	  lassen.	  Souveränität	  zum	  Gewinnen	  Ihrer	  Wunschkunden.	  
	  
Was:	  	  	  	  	  2	  Tage	  Intensiv-‐Training	  –	  Dicke	  Bre&er	  bohren	  –	  Anspruchsvolle	  Kunden	  souverän	  beraten	  
Wer:	  	  	  	  	  6-‐12	  Firmenkundenberater	  mit	  anspruchsvollen	  Kunden	  
Wann:	  	  26.	  und	  27.	  Juni	  2014	  um	  09.00-‐17.30	  Uhr	  
Wo:	  	  	  	  	  	  Großraum	  Stu&gart	  	  	  	  
Ihre	  Inves==on:	  	  700,-‐€	  
	  

Dicke	  Bre&er	  bohren	  	  
Anspruchsvolle	  Kunden	  
souverän	  gewinnen	  
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Verbindliche	  Seminaranmeldung	  /	  InfoCoupon	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  FAX	  0791	  –	  46	  783	  5451	  

_____________________________________	  
Datum	  /	  Stempel	  und	  UnterschriD	  der	  Bank	  

Alle	  genannten	  Preise	  verstehen	  sich	  zzgl.	  gesetzlicher	  Mehrwertsteuer.	  	  
Es	  gelten	  die	  Allgemeinen	  GeschäDsbedingungen	  der	  SHT	  Schwäbisch	  Hall	  Training	  GmbH.	  

Entscheider-‐Workshops	  Zahlungsströme	  opNmieren	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Ihre	  InvesNNon:	  350€/Person	  +	  MwSt.	  
Wie	  Sie	  die	  ZahlungsStröme	  Ihrer	  Unternehmer	  opNmieren	  und	  bisher	  nicht	  entdeckte	  Potenziale	  heben	  und	  über	  MehrNutzen	  auch	  deutlich	  höhere	  Preise	  für	  ZahlungsVerkehr	  und	  Konten	  erzielen	  

	  	   Vorname:	   Nachname:	   Telefon	  /	  E-‐Mail-‐Adresse:	  

 	  28.	  Mai,	  Region	  Hannover:	  09.30	  -‐16.30,	  Trainer:	  U.	  Zimmermann,	  	  J.	  Me&erhausen	  

	  04.	  Juli,	  Region	  Stuagart:	  09.30	  -‐16.30,	  	  Trainer:	  U.	  Zimmermann	  ,	  	  J.	  Me&erhausen	  
	  	  Bi&e	  Detailinforma=onen	  vorab	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Bi&e	  um	  Gesprächstermin	  in	  unserer	  Bank	  
Entscheider-‐Workshops	  Geschäbs-‐	  und	  Gewerbekundensegment	  effizient	  gestalten	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Ihre	  InvesNNon:	  350€/Person	  +	  MwSt.	  
Wie	  Sie	  gerade	  im	  kleinteiligen	  GeschäD	  effizient	  arbeiten,	  aus	  dem	  BringgeschäD	  mehr	  Ertrag	  machen	  und	  gezieltes	  lohnendes	  HolgeschäD	  ak=vieren.	  

	  04.	  September,	  Region	  Hannover:	  09.30	  -‐16.30,	  Trainer:	  J.	  Me&erhausen	  ,	  P.	  Wardenski	  

	  11.	  September,	  Region	  Düsseldorf:	  09.30	  -‐16.30,	  Trainer:	  J.	  Me&erhausen	  ,	  P.	  Wardenski	  
	  22.	  September,	  Region	  Stuagart:	  09.30	  -‐16.30,	  Trainer:	  J.	  Me&erhausen,	  P.	  Wardenski,	  O.	  Baader	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
	  	  Bi&e	  Detailinforma=onen	  vorab	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Bi&e	  um	  Gesprächstermin	  in	  unserer	  Bank	  
Entscheider-‐Workshops	  Wunschkunden	  gewinnen	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Ihre	  InvesNNon:	  350€/Person	  +	  MwSt.	  
Wunschkunden	  in	  Cluster	  1+2	  und	  3+4	  gewinnen.	  Von	  der	  Einladung	  am	  Telefon,	  über	  systema=sche	  Empfehlungen.	  Verkäufer	  suchen	  Kunden,	  aber	  Unternehmer	  suchen	  keine	  Verkäufer.	  	  

	  02.	  Dezember,	  Region	  Düsseldorf:	  09.30	  -‐16.30,	  Trainer:	  O.	  Baader	  ,	  U.	  Zimmermann	  

	  03.	  Dezember,	  Region	  Hannover:	  09.30	  -‐16.30,	  Trainer:	  O.	  Baader,	  U.	  Zimmermann	  

	  04.	  Dezember,	  Region	  Stuagart:	  09.30	  -‐16.30,	  Trainer:	  O.	  Baader,	  U.	  Zimmermann	  

	  	  Bi&e	  Detailinforma=onen	  vorab	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Bi&e	  um	  Gesprächstermin	  in	  unserer	  Bank	  

2	  Tage	  Intensiv-‐Training	  –	  „Dicke	  Breaer	  bohren“	  –	  	  Anspruchsvolle	  Kunden	  souverän	  beraten	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Ihre	  InvesNNon:	  700€/Person	  +	  MwSt.	  
Anspruchsvolle	  „schwierige“	  Kunden	  souverän	  beraten,	  zu	  Ergebnissen	  führen	  und	  für	  die	  Bank	  gewinnen	  

	  26.-‐27.	  Juni,	  Großraum	  Stuagart:	  09.00-‐17.30,	  Trainer:	  U.	  Zimmermann	  

	  	  Bi&e	  Detailinforma=onen	  vorab	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Bi&e	  um	  Gesprächstermin	  in	  unserer	  Bank	  
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