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Es	  kommt	  drauf	  an,	  was	  man	  draus	  macht.	  So	  ist	  es	  auch	  mit	  
vielen	  Themen	  in	  der	  Bank.	  Einsatz	  von	  Technik,	  Nutzen	  von	  
Beratungshilfen,	  Umgang	  	  mit	  	  den	  BeratungsThemen...	  
Letztendlich	  ist	  es	  immer	  der	  Mensch,	  der	  einen	  Unterschied	  
macht.	  Mit	  welcher	  Haltung?	  Mit	  wie	  viel	  Herzblut?	  Mit	  welcher	  
IntenSon?...	  gehen	  Sie	  und	  Ihre	  Kollegen	  an	  Dinge	  heran?	  	  
Wollen	  Sie	  wirklich,	  Unternehmern	  helfen,	  ihre	  Ziele	  schneller	  
und	  sicherer	  zu	  erreichen?	  Oder	  nur	  einen	  Haken	  setzen,	  beim	  
nächsten	  vollständig	  ausgefüllten	  BeratungsBogen?	  Beim	  
nächsten	  abgearbeiteten	  BeratungsThema?	  
Gerade	  die	  letzten	  Trainings	  haben	  mir	  wieder	  sehr	  deutlich	  
gezeigt,	  wie	  dankbar	  Unternehmer	  und	  Berater	  sind,	  wenn	  sie	  
SINNvolle	  Wege	  erleben,	  mit	  den	  vorhandenen	  Medien,	  
Strukturen,	  IT-‐Lösungen	  und	  BeratungsThemen	  umzugehen.	  Je	  
stringenter	  die	  Wege	  in	  der	  Technik	  werden,	  um	  so	  dankbarer	  
werden	  die	  Berater	  für	  die	  „Kaufen	  Lassen“-‐Philosophie.	  	  
Mehr	  Technik	  braucht	  einfach	  mehr	  Mensch.	  So	  wie	  in	  der	  
weiteren	  BetonWerbung.	  In	  zwei	  Minuten	  ferSg?	  In	  zwei	  Wochen	  
ferSg?	  
Ich	  dachte	  immer,	  es	  geht	  gar	  	  
nicht	  darum	  schnell	  ferSg	  zu	  	  
werden,	  sondern	  erlebbare	  
MehrWerte	  zu	  schaffen.	  ;-‐)	  
	  
Herzlichst	  Ihr	  	  
Ulrich	  Zimmermann 
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Neulich	  im	  ToJ	  
ZahlungsVerkehr	  beraten	  oder	  ZahlungsStröme	  opMmieren?	  
Mit	  welcher	  Haltung	  gehen	  wir	  an	  Themen	  heran?	  	  
Ich	  ha2e	  das	  Vergnügen,	  einen	  angehenden	  ZahlungsverkehrsBerater	  einige	  Tage	  begleiten	  zu	  
können.	  In	  der	  Vorbereitung	  auf	  die	  anstehenden	  UnternehmerTermine	  ha2e	  ich	  ihn	  ein	  
wenig	  scherzhaj	  gefragt,	  wer	  er	  denn	  sein	  wolle:	  	  
ein	  ZahlungsverkehrsBerater	  oder	  ein	  ZahlungsStrom	  Op5mierer?	  	  
Er	  schaute	  mich	  ziemlich	  fragend	  an:	  Dann	  habe	  ich	  meine	  Einstellung	  dazu	  dargestellt.	  In	  
meinen	  Augen	  kümmert	  sich	  der	  ZahlungsVerkehrs	  Berater	  tatsächlich	  um	  den	  
ZahlungsVerkehr	  des	  Unternehmers.	  	  
Der	  ZahlungsStrom	  OpSmierer	  sieht	  darüber	  hinaus,	  den	  Gesamtzusammenhang	  für	  die	  Ziele	  
des	  Unternehmers	  und	  hinterfragt	  bei	  jeder	  Geldbewegung,	  ob	  der	  Unternehmer	  diese	  
Geldbewegung	  sicherer,	  bequemer	  oder	  ertragreicher	  gestalten	  könnte.	  
Zuerst	  wollte	  der	  Berater	  noch	  ZahlungsverkehrsFragen	  stellen,	  die	  er	  aus	  einem	  anderen	  
Seminar	  bekommen	  ha2e	  –	  da	  hä2e	  er	  Sicherheit.	  Er	  ha2e	  mich	  gebeten,	  dann	  ergänzend	  die	  
Fragen	  zu	  stellen,	  die	  wir	  zu	  GeldStrömen	  stellen	  würden.	  	  
Feedback	  des	  Beraters:	  Die	  Unternehmer	  waren	  viel	  offener	  bei	  Ihren	  Fragen,	  die	  waren	  viel	  
interessierter,	  wir	  haben	  viel	  mehr	  Ansätze	  und	  wir	  haben	  in	  jedem	  Gespräch	  immer	  mehr	  Geld	  
gefunden,	  dass	  wir	  mit	  den	  Kollegen	  zusammen	  für	  andere	  Ziele	  des	  Unternehmers	  einsetzen	  
können.	  Da	  kommen	  ja	  schnell	  Tausende	  von	  Euro	  an	  OpLmierung	  heraus.	  Ich	  nehme	  jetzt	  Ihre	  
Fragen.	  
Im	  Training	  zum	  BeratungsThema	  Liquidität	  u.	  Zahlungsverkehr	  haben	  wir	  alle	  Geldströme	  
des	  Unternehmers	  analysiert	  und	  immer	  hinterfragt,	  wie	  er	  das	  sicherer,	  bequemer	  oder	  
ertragreicher	  gestalten	  könne.	  	  
Mit	  den	  passsenden	  Checklisten	  und	  Hintergrund-‐InformaSonen	  lässt	  sich	  das	  
BeratungsThema	  Liquidität	  und	  Zahlungsverkehr	  sehr	  nutzenorienSert,	  systemaSsch,	  
emoSonal	  und	  souverän	  für	  Unternehmer,	  Bank	  und	  Verbund	  spielen.	  
	  
§  emo5onaler	  MehrWert:	  Unternehmer	  und	  Berater	  fühlten	  sich	  deutlich	  wohler	  
§  ra5onaler	  MehrWert:	  einige	  Tausend	  €	  eingespart,	  die	  Unternehmer,	  Bank	  und	  Verbund	  
nun	  zusätzlich	  für	  die	  Ziele	  des	  Unternehmers	  einsetzen	  konnten.	  	  
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BeratungsThema Liquidität u. Zahlungsverkehr 

ZahlungsVerkehr beraten oder 
ZahlungsStröme optimieren? 
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Neulich	  im	  ToJ	  –	  Wer	  kauj	  eigentlich	  die	  Halle?	  
BeratungsThema	  Vermögen	  und	  Eigenkapital	  
Die	  Unternehmensnachfolge	  ha2e	  der	  Berater	  bei	  seiner	  Unternehmerin	  schon	  finanziert.	  
Sie	  ha2e	  den	  Betrieb	  ihres	  ehemaligen	  Arbeitgebers	  übernommen.	  Nun	  2	  Jahre	  später	  will	  
sie	  das	  Firmengebäude	  auch	  kaufen.	  In	  der	  Vorbereitung	  auf	  das	  Gespräch	  habe	  ich	  als	  
Trainer	  dann	  den	  Berater	  gefragt,	  wer	  denn	  das	  Gebäude	  kaufen	  will.	  Sie	  als	  
Unternehmerin?	  Der	  Ehepartner?	  Die	  BetriebsGmbH?	  Eine	  noch	  zu	  gründende	  
BesitzGmbH?	  Oder?	  
Wir	  haben	  kurz	  die	  ProblemaSk	  einer	  möglichen	  „unechten	  Betriebsaufspaltung“	  und	  die	  
mögliche	  Steuerprogression	  der	  Unternehmerin	  gesprochen,	  wenn	  sie	  es	  selbst	  kauj.	  Dann	  
über	  eine	  echte	  Betriebs-‐Aufspaltung.	  Mehr	  als	  30%	  Steuern	  wird	  eine	  BesitzGmbH	  nie	  
zahlen.	  Die	  Unternehmerin	  privat	  schon.	  	  
Der	  Berater	  verschwindet	  kurz	  und	  kommt	  nach	  5Minuten	  strahlend	  wieder.	  „Ich	  habe	  
einfach	  ihren	  Steuerberater	  angerufen.	  Der	  hat´s	  schnell	  überschlagen.	  Auf	  Laufzeit	  der	  
Finanzierung	  wird	  sie	  etwa	  84.000€	  weniger	  Steuern	  zahlen	  müssen.	  Super.	  Aus	  dem	  Geld	  
können	  wir	  ja	  prima	  noch	  was	  für	  ihre	  Altersvorsorge	  auNauen.	  	  
Und	  dann	  hat	  der	  Steuerberater	  noch	  anerkennend	  für	  uns	  durch	  die	  Zähne	  gepfiffen	  und	  
mir	  gesagt.	  Wieso	  ist	  denn	  mir	  das	  nicht	  eingefallen!“	  
Natürlich	  machen	  wir	  keine	  Steuerberatung.	  Wir	  spielen	  immer	  „über	  Bande“	  und	  können	  
Unternehmern	  erzählen,	  wie	  es	  andere	  Unternehmer	  gelöst	  haben.	  Dann	  können	  die	  das	  
mit	  seinem	  Steuerberater	  abchecken.	  Und	  die	  passenden	  Lösungen	  natürlich	  –	  auch	  des	  
Tipps	  wegen	  –	  bei	  uns	  umsetzen.	  Diese	  84.000€	  Steuervorteil	  VOR	  der	  Ausgestaltung	  der	  
Finanzierung	  zu	  kennen,	  war	  sehr	  vorteilhaj.	  Da	  spielte	  die	  KondiSon	  nahezu	  keine	  Rolle	  
mehr.	  Die	  Finanzierung	  landete	  wie	  gewollt	  bei	  der	  Volksbank.	  Die	  Berater	  hat	  sich	  super	  
gut	  posiSoniert.	  Der	  EinsSeg	  in	  den	  weiteren	  Vermögensauvau	  im	  Unternehmen	  UND	  
privat	  ist	  geschaw.	  Am	  UnternehmerNutzen	  orienSert	  betrachtet,	  stellt	  sich	  im	  
BeratungsThema	  Vermögen	  und	  Eigenkapital	  genau	  diese	  Frage:	  	  
WO	  vermehrt	  sich	  das	  Vermögen	  des	  Unternehmers	  WIE	  auf	  Dauer	  am	  besten?	  
Immer	  wieder	  verblüffend,	  wie	  viel	  MehrWert	  2	  Tage	  Input	  plus	  Training-‐on-‐the-‐Job	  für	  
Unternehmer,	  Bank	  und	  Verbund	  generieren	  können.	  
§  emo5onaler	  MehrWert:	  Unternehmer	  erlebt	  die	  Bank	  als	  wirklichen	  Unterstützer	  
§  ra5onaler	  MehrWert:	  	  84.000€	  für	  Unternehmerin	  eingespart,	  Volumen	  bei	  der	  VB	  und	  
stabile	  Marge.	  	  	  
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WER kauft denn die Halle? 
Unternehmer, Ehepartner, 

BetriebsFirma, BesitzFirma...? 



Ulrich	  Zimmermann	  
((Mehr)Werte	  schaffen	  an	  der	  Schni2stelle	  Unternehmer-‐Bank	  

Als	  Trainer	  der	  SHT	  Schwäbisch	  Hall	  Training	  	  GmbH	  exklusiv	  unterwegs	  für	  die	  

Was	  könnten	  wir	  von	  Henry	  Ford	  lernen?	  
„HäPe	  ich	  die	  Leute	  gefragt,	  was	  sie	  wollen,	  häPen	  sie	  „schnellere	  Pferde“	  gesagt!“	  Dieses	  
interessante	  Zitat	  von	  Henry	  Ford	  fiel	  mir	  neulich	  in	  die	  Hände.	  Er	  ha2e	  das	  Auto	  ja	  nicht	  
erfunden.	  Er	  hat	  es	  erschwinglich	  gemacht.	  
„Sie	  können	  von	  mir	  das	  Auto	  in	  jeder	  Farbe	  bekommen,	  solange	  die	  Farbe	  schwarz	  ist“	  	  soll	  
er	  auch	  gesagt	  haben.	  Beides	  passt	  perfekt	  zur	  Genossenschajlichen	  Beratung	  im	  
FirmenkundenBereich.	  Die	  Unternehmen	  kommen	  und	  fragen	  nach	  Kredit.	  Wirklich	  haben	  
wollen	  die	  aber	  eine	  neue	  Halle,	  oder	  eigentlich	  eher	  mehr	  Platz,	  oder	  doch	  eher	  die	  
unternehmerische	  Freiheit	  ihre	  Ideen	  zu	  verwirklichen...	  Oder	  was	  auch	  sie	  antreibt.	  Im	  
Sinne	  des	  Förderaujrag	  können	  die	  auch	  alles	  von	  uns	  bekommen,	  solange	  es	  den	  Zielen	  
des	  Unternehmers	  UND	  denen	  der	  Bank	  dient.	  Nummer	  1	  in	  der	  KundenZufriedenheit.	  	  
Unsere	  Berater	  wollen	  natürlich	  alle	  ihnen	  gesetzten	  Ziele	  erreichen.	  Oder	  wäre	  es	  ihnen	  
vielleicht	  eher	  lieber,	  wenn	  sie	  abends	  nach	  Hause	  gehen	  könnten	  und	  wüssten	  jeden	  
Abend,	  worauf	  sie	  stolz	  sein	  können.	  Welchen	  Beitrag	  sie	  für	  Unternehmer,	  die	  Bank,	  den	  
Verbund	  auch	  heute	  wieder	  geleistet	  haben.	  Welche	  MehrWerte	  sie	  geschaffen	  haben.	  
Nummer	  1	  in	  der	  MitarbeiterIdenMfikaMon	  steht	  als	  strategisches	  Ziel	  in	  der	  BVR	  
ZielPyramide.	  Wenn	  Berater	  wirklich	  stolz	  sind	  auf	  das,	  was	  sie	  als	  Beitrag	  für	  die	  Ziele	  von	  
Unternehmern	  leisten,	  werden	  sie	  leicht	  zur	  Nummer	  1	  in	  der	  Kundenzufriedenheit.	  Dann	  
generieren	  sie	  einfach	  nachhalSgen	  Ertrag	  für	  Bank	  und	  Verbund.	  
Deshalb	  setzen	  Kaufen	  Lassen	  Trainings	  immer	  bei	  der	  Einstellung	  der	  Mitarbeiter	  und	  
nicht	  beim	  Verkauf	  von	  ertragreichen	  Produkten	  an.	  Erfolg	  er	  folgt.	  Ergebnisse	  ergeben	  sich	  
–	  immer	  aus	  der	  Haltung	  der	  Berater.	  Und	  die	  Haltung	  der	  Berater	  ergibt	  sich	  aus	  der	  
gelebten	  Führungskultur.	  
Manche	  wollen	  nur	  schnellere	  Pferde.	  Sie	  installieren	  Technik,	  Systeme	  und	  Controlling.	  
Andere	  wollen	  eine	  gelebte	  SINNvolle	  am	  MITGLIEDERNUTZEN	  orienSerte	  BeratungsKultur	  
aus	  der	  sich	  auf	  Dauer	  nachhalSge	  sichere	  Erträge	  ergeben.	  Und	  arbeiten	  mit	  uns	  zuerst	  an	  
der	  Einstellung,	  dann	  nutzen	  wir	  Technik,	  Systeme	  und	  Controlling	  FÜR	  die	  gelebte	  
Nummer	  1	  in	  der	  MitarbeiterIdenMfikaMon,	  Nummer	  1	  in	  der	  KundenZufriedenheit	  und	  
den	  nachhalMgen	  Ertrag.	  
Das	  sind	  die	  nachhalSg	  lohnendsten	  InvesSSonen	  in	  Trainings.	  
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Hätte ich die Leute gefragt, 
was sie wollen, hätten sie  

„schnellere Pferde“  
gesagt! 

 
Henry Ford 



Ulrich	  Zimmermann	  
((Mehr)Werte	  schaffen	  an	  der	  Schni2stelle	  Unternehmer-‐Bank	  

Als	  Trainer	  der	  SHT	  Schwäbisch	  Hall	  Training	  	  GmbH	  exklusiv	  unterwegs	  für	  die	  

Chancen	  für	  die	  GenoBanken	  –	  eigene	  Stärken	  souverän	  und	  akMv	  spielen	  
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Ulrich	  Zimmermann	  
((Mehr)Werte	  schaffen	  an	  der	  Schni2stelle	  Unternehmer-‐Bank	  

Als	  Trainer	  der	  SHT	  Schwäbisch	  Hall	  Training	  	  GmbH	  exklusiv	  unterwegs	  für	  die	  

AntwortFax	  und	  verbindliche	  Seminaranmeldung	  FAX	  06349-‐990166	  

__________________________________________	  
Datum	  /	  Stempel	  und	  Unterschrij	  der	  Bank	  

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

  ZahlungsStröme	  opMmieren	  -‐	  BeratungsThema	  Liquidität	  und	  Zahlungsverkehr	  
Zahlungsströme	  systemaSsch	  sicher,	  bequemer	  und	  ertragreicher	  machen.	  Für	  Unternehmer,	  Bank	  und	  Verbund	  mehr	  Nutzen	  generieren.	  
Teilnehmer:	  6-‐12	  ZahlungsverkehrsBerater	  und	  FirmenkundenBerater	  mit	  ganzheitlichem	  Anspruch.	  
	  	  	  offenes	  2	  Tage	  Training	  –	  BeratungsThema	  Vermögen	  und	  Eigenkapital	  	  
	  	  	  	  	  	  	  25.26.November	  2014 	  Region	  Stu2gart 	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Vorname	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Nachname	  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Trainer:	  Ulrich	  Zimmermann 	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  __________________	  	  	  ________________________	  
	  	  	  	  	  	  	  	  Wir	  melden	  die	  nach	  genannten	  Berater	  an. 	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  __________________	  	  	  ________________________	  
	  	  	  	  	  	  	  	  InvesSSon	  pro	  Berater	  695,-‐-‐	  €	  +	  MwSt.	  .	  incl.	  TeilnehmerUnterlagen	  ohne	  Unterkunj	  
	  	  	  	  Wir	  möchten	  uns	  vorab	  einen	  VideoClip	  hierzu	  anschauen.	  Bi2e	  senden	  uns	  den	  Link	  mit	  ZugangsCode.	  
	  	  	  	  Wir	  wünschen	  uns	  dieses	  Training	  in	  der	  Region_________	  und	  würden	  ____	  Berater	  anmelden	  
	  	  	  	  bankinternes	  2	  Tage	  Training	  plus	  2	  Tage	  ToJ:	  BeratungsThema	  Vermögen	  und	  Eigenkapital	  	  
	  	  	  	  	  	  	  	  Wir	  sind	  an	  diesem	  Training	  in	  unserer	  Bank	  interessiert	  und	  ha2en	  gerne	  ein	  AbsSmmungsgespräch	  mit	  dem	  Trainer	  Ulrich	  Zimmermann

	   	  	  
	  	  

  UnternehmerVermögen	  akMv	  mitgestalten	  -‐	  BeratungsThema	  Vermögen	  und	  Eigenkapital	  	  
Vermögensauvau	  an	  der	  Schni2stelle	  Unternehmer-‐Unternehmen	  akSv	  gestalten,	  bewährte	  Gestaltungen	  mit	  GmbHs	  und	  FamilienSSjungen,	  
legale	  Wege	  zu	  mehr	  Vermögen	  für	  Unternehmer,	  mehr	  Eigenkapital,	  mehr	  FinanzierungsVolumen,	  mehr	  Cross-‐Selling	  über	  alle	  Bereiche...	  
Teilnehmer:	  6-‐12	  VermögendenBetreuer	  in	  der	  FirmenkundenBank	  und	  FirmenkundenBerater	  mit	  ganzheitlichem	  Anspruch.	  
	  	  	  offenes	  2	  Tage	  Training	  –	  BeratungsThema	  Vermögen	  und	  Eigenkapital	  	  
	  	  	  	  	  	  	  10.11.Dezember	  2014 	  Region	  Stu2gart 	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Vorname	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Nachname	  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Trainer:	  Ulrich	  Zimmermann 	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  __________________	  	  	  ________________________	  
	  	  	  	  	  	  	  	  Wir	  melden	  die	  nach	  genannten	  Berater	  an. 	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  __________________	  	  	  ________________________	  
	  	  	  	  	  	  	  	  InvesSSon	  pro	  Berater	  695,-‐-‐	  €	  +	  MwSt.	  incl.	  TeilnehmerUnterlagen	  ohne	  Unterkunj	  
	  	  	  	  Wir	  wünschen	  uns	  dieses	  Training	  in	  der	  Region_________	  und	  würden	  ____	  Berater	  anmelden	  
	  	  	  	  bankinternes	  2	  Tage	  Training	  plus	  2	  Tage	  ToJ:	  BeratungsThema	  Vermögen	  und	  Eigenkapital	  	  
	  	  	  	  	  	  	  	  Wir	  sind	  an	  diesem	  Training	  in	  unserer	  Bank	  interessiert	  und	  ha2en	  gerne	  ein	  AbsSmmungsgespräch	  mit	  dem	  Trainer	  Ulrich	  Zimmermann

	   	  	  
	  	  


