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Angebote für Führungskräfte und Top-Spezialisten
Gestalten Sie auf Knopfdruck Ihr
individuelles Seminarprogramm unter
www.s-management-akademie.de
Vertrieb 2016
Der Vertrieb von Finanzdienstleistungen wird heute bestimmt durch einen inten
siven Wettbewerb, durch eine angespannte Kosten- und Margensituation und
durch einen rasanten technologischen Fortschritt. Gleichzeitig beeinflussen
verschärfte gesetzliche und regulatorische Anforderungen, das veränderte Kundenverhalten und das beschädigte Vertrauen in den Bankensektor den Vertriebserfolg.
Diese Marktveränderungen müssen Sparkassen bei ihren Vertriebsstrategien
beachten, denn der Vertriebserfolg sichert den Bestand, die Funktionserfüllung
und die Weiterentwicklung der Institute.
Vorwort
Eine systematische, an den geschäftspolitischen Zielen ausgerichtete Vertriebssteuerung ist erforderlich, um zu gewährleisten, dass bedarfsgerechte Leistungen
zum richtigen Zeitpunkt angeboten und weiterentwickelt werden können.
Die veränderten Kundenanforderungen wirken sich nicht zuletzt auf die Vertriebswege aus. In einer zunehmend digitalisierten Welt möchten Kunden mit ihrer
Sparkasse medial kommunizieren. Die persönliche Ansprache in der Filiale vor Ort
muss verknüpft werden mit den verschiedenen Möglichkeiten der digitalen Kommunikation. Ein intelligentes Multikanalmanagement muss gewährleisten, dass
das marktnahe Geschäftsmodell der Sparkassen für den Kunden erhalten bleibt
und auch bei einer veränderten Ansprache erlebbar wird.
Die Management-Akademie unterstützt Ihre vertrieblichen Überlegungen und
Aktivitäten durch ein umfassendes Seminarangebot, das sich auf folgende Themenbereiche erstreckt:
• Electronic Banking/Medialer Vertrieb
• Nationales/Internationales Firmenkundengeschäft
• Private Banking
• Marketing
• Verkaufstraining
• Kommunalkundenbetreuung
Nutzen Sie unser Angebot für die Qualifikation Ihrer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Wir beraten Sie gern bei der Auswahl von geeigneten Entwicklungsmaßnahmen
für Ihr Haus und freuen uns darauf, am Vertriebserfolg Ihrer Sparkasse mitwirken zu
dürfen.
Werner Müller
Jeannette Matthes
Peter Fröhlich
Leiter Management-
und Qualifizierungsprogramme
Referentin
Referent
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Electronic Banking/Medialer Vertrieb
Die große Texter-Werkstatt: Professionelles Texten fürs Internet und Social Web
Zielgruppe
Diese sehr praxisorientierte Fortbildung wendet sich einerseits an Mitarbeiter, die bereits für Online- und Social-Media-Quellen der Sparkassen
texten und ihre Kenntnisse deutlich erweitern, vertiefen und weiter professionalisieren möchten.
Andererseits sind explizit Mitarbeiter angesprochen, die in diesen Bereichen zukünftig Aufgaben übernehmen werden. Dazu können sie beispielsweise aus dem digitalen Vertrieb, aus der Öffentlichkeitsarbeit oder
aus dem Marketing stammen.
Termin
29.02. – 02.03.2016
Ziele
Ausgelöst durch technische Revolutionen und soziale Evolutionen, befindet sich das Konsumentenverhalten seit einigen Jahren in einem
übergreifenden Wandel. Dieses veränderte Nutzerverhalten hat enorme
Auswirkungen auch auf die Sichtbarkeit eigener Inhalte. Es ist nicht übertrieben, wenn man heute von einem Kampf um die Sichtbarkeit von Content spricht. Darauf haben die Mitarbeiter in den Sparkassen zu reagieren.
Schließlich sind sie täglich gefordert, diese Inhalte und ihre Verbreitung
aktiv mitzugestalten.
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Gerade im Online-Bereich spielt das genaue Texten die Kernrolle. Schließlich „klicken“ sich User sofort weiter, sollte der Text sie nicht inhaltlich
oder vom Stil her ansprechen. Studien belegen, dass User innerhalb von
nur zehn Sekunden entscheiden, ob sie auf der Website bleiben oder
diese wieder verlassen. Zudem muss sich jeder Texter stets bewusst sein,
dass das Lesen am Bildschirm 25 Prozent mehr Zeit im Vergleich zum
Offline-Lesen kostet.
Beginn am ersten Tag ist um 10:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 1.400,–
Dozent
Dominik Ruisinger,
Dipl.-Pol.
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
Hinzu kommt: Die Sichtbarkeit wird in hohem Maße von Google mit bestimmt. Wer seine Texte nicht textlich optimiert oder zumindest die Relevanz von Keywords versteht, wird in Suchmaschinen nicht zu finden
sein. Dies kann generell den eigenen Website-Auftritt, aber auch einzelne
Pressetexte wie Blog-Beiträge betreffen. Diese Text-Relevanz und TextSichtbarkeit betrifft damit in hohem Maße ebenfalls die sozialen Medien:
Wer nicht textlich und inhaltlich genau per Blog, per Twitter, per Facebook
oder per Google+ seine Zielgruppe anzusprechen weiß, wird diese niemals binden können.
Diese Texter-Werkstatt ist von Anfang bis zum Ende sehr praktisch angelegt. Kurze Vorträge, Case Studies und Best Cases sowie Diskussionen
wechseln sich mit kompakten Einzel- und Gruppenübungen ab, um das
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Electronic Banking/Medialer Vertrieb
Fortsetzung der Veranstaltung
Die große Texter-
Werkstatt: Professionelles
Texten fürs Internet und
Social Web
Gelernte direkt umsetzen und in der Gruppe diskutieren zu können. Auf
diese Weise sollten die Teilnehmer im Anschluss des Seminars befähigt
sein, ihre eigenen Online-Texte weiter zu optimieren – unabhängig davon,
ob sie für die eigene Website, für einen E-Mail-Newsletter oder für die
sozialen Medien schreiben. Zudem wird genügend Raum geboten, sich
über bisherige Erfahrungen auszutauschen und so auch voneinander zu
lernen.
Inhalte
• Grundlagen der Mediennutzung in Deutschland inkl. Trends in der aktuellen medialen Landschaft
• Print oder online: Allgemeine Texter-Regeln
• Online-Texten vs. Print-Texten – Die zentralen Unterschiede
• Online-Texten: Der Aufbau einer Story: Titel, Teaser, Fließtexte
• Online-Ansprache: Formate, Betreffzeilen, Abbinder
• Suchmaschinenoptimierung: OnPage, OffPage und die Social Signals
• Texten für Blogs: Klares Themensetting für hohe Sichtbarkeit
• Texten für Twitter: Kompaktheit, Verständlichkeit, Hashtags
• Texten für Facebook: Die Interaktion mit Nutzern im Fokus
• Texten für Google+: Hohe Relevanz für die Sichtbarkeit
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EB-Teams im aktuellen Umfeld führen und fördern
Zielgruppe
Führungskräfte im Electronic Banking/Medialen Vertrieb
Termin
17.10. – 19.10.2016
Ziele
In diesem Qualitätszirkel analysieren die Teilnehmer ihre Arbeitsbereiche
und erarbeiten – moderiert durch einen professionellen Coach – unter
Verwendung von Problemlösungs- und Kreativitätstechniken Lösungen.
Den Einstieg bilden Praxisberichte. Die Problemvertiefung und das Erarbeiten von Lösungsansätzen können dann im eigenen Institut individuell
umgesetzt werden.
Beginn am ersten Tag ist um 10:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Inhalte
• Zielsysteme im EB – heute und morgen
–– Verkaufsziele vs. Vertriebsziele
–– Das EB-Zielsystem im Kontext zum Gesamthaussystem
–– Qualitätsziele definieren und messbar machen
–– Aus Beraterzielen Entwicklungspläne ableiten (für das Können,
Dürfen und Wollen sorgen)
• Leistungsoptimierung im EB
–– Der Weg, Leistungen zu analysieren
–– Leistungen zu sinnvollen Funktionen bündeln
–– Funktionen im EB in der Vertriebssparkasse
–– Ist jede EB-Leistung eine Leistung im EB?
• Zusammenspiel mit dem Hauptbetreuer
–– Was macht es so leicht und doch so schwierig?
–– Was braucht der Hauptbetreuer und was nicht?
–– Von der Überleitung zur Einbindung
–– Passen die Prozesse der Vertriebsspezialisten zusammen?
–– Spielregeln definieren
–– Die Rollenverteilung: Führungskräfte – Hauptbetreuer – EB-Berater
–– Wie erreichen Sie Nachhaltigkeit?
• Neue Wege im EB-Vertrieb
–– EB als Netzwerkpartner
–– Der ganzheitliche Beratungsansatz
–– Anforderungen ändern sich – wie können wir diesen gerecht
werden?
–– Zielgruppenorientierter Verkauf bei Firmen-/Gewerbe- und
Geschäftskunden
–– Alleinstellungsmerkmale im EB der Sparkasse: Worum uns andere
Banken beneiden
• Empathie in der Führung und Coaching
Preis
€ 1.300,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Referenten/Dozenten/Moderatoren
aus der EB-Coaching-Praxis in
Sparkassen
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
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Fortsetzung der Veranstaltung
EB-Teams im a
 ktuellen
Umfeld führen und fördern
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–– Selbstwahrnehmung: Wie funktioniere ich als Führungskraft?
–– Mitarbeiter-Sicht: Wie funktionieren Mitarbeiter/-innen im EB/MV
allgemein und meine im Besonderen?
–– Wie delegiere ich effektiv und typgerecht Aufgaben?
–– Zusammenarbeit im Team – wer kann warum mit wem
gut/gar nicht?
–– Wie gestalte ich optimal die Kommunikation und den
Informationsfluss im Team?
–– Wie erstelle ich einen Entwicklungsplan für eine(n) Mitarbeiter(in)?
–– Instrumente zur Begleitung im Kundengespräch anwenden
–– Wie finde ich die eigentlichen Begrenzungen bei meinem
Mitarbeiter?
–– Aus Feedback Entwicklung ableiten
Fachseminar Electronic Banking/Medialer Vertrieb II
Zielgruppe
Top-Spezialisten mit qualifizierten Vorkenntnissen und praktischen Erfahrungen im Medialen Vertrieb/Electronic Banking, die konzeptionelle und
gestalterische Aufgaben erfüllen und/oder problemorientierte Kunden
beratung durchführen
Ziele
Sie bekommen in einem integrativen Ansatz fachliche, soziale und strategische Kompetenzen vermittelt und sollen damit befähigt werden, bei
strategischen Aufgaben und Projekten mitzuarbeiten.
Nr. 49
Abschnitt 1 IV. Quartal 2017
Abschnitt 2 I. Quartal 2018
Abschnitt 3 mit Abschlusskolloquium II. Quartal 2018
Inhalte
Mit dem inhaltlich überarbeiteten Seminar sollen drei in ihren Aufgaben
unterschiedliche Zielgruppen angesprochen werden:
• der Electronic-Banking-Firmenkundenberater,
• der Online-Vertriebsspezialist,
• der Produktmanager.
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
13:00 Uhr geplant.
Preise
€ 2.700,– Abschnitt 1 (2 Wochen)
€ 1.400,– Abschnitt 2 (1 Woche)
€ 900,–Abschnitt 3 mit
Abschlusskolloquium
Für alle drei Zielgruppen wird ein zweiwöchiger gemeinsamer projektund strategieorientierter Seminarblock (Abschnitt 1) angeboten:
• Qualitätsmanagement
• Transaktionsbereich Internet-Filiale
• Geschäftsstrategie der Sparkassen-Finanzgruppe im Medialen Vertrieb/Electronic Banking
• Betriebswirtschaftliches Denken
• Emotionale Kompetenz – die eigene Persönlichkeit erkennen
• Auch in schwierigen Runden sicher und souverän agieren
• Kommunikation und Moderation in Meetings
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Führungskräfte und Spezialisten
aus der Sparkassen-Finanzgruppe
Die Spezialistenwoche, Abschnitt 2 des Fachseminars, wird folgende
Inhalte aufweisen:
Verhaltenstrainer und Experten
aus externen Unternehmen
für den Firmenkundenberater EB
• EB-Leistungen – funktionaler Umfang und Bepreisung
• Verkaufsprozess und abschlussorientierte Gesprächsführung
• Teamverhandlungen und schwierige Verhandlungssituationen mit
emotionaler Kompetenz bewältigen
• Ganzheitliche Beratung im EB
Termine
Nr. 48
Abschnitt 1 2015
Abschnitt 2 11.01. – 15.01.2016
Abschnitt 3 mit Abschlusskolloquium 16.03. – 18.03.2016
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]

11
Electronic Banking/Medialer Vertrieb
Fortsetzung der Veranstaltung
Fachseminar
Electronic Banking/
Medialer Vertrieb II
für den Produktmanager EB
• EB-Leistungen – funktionaler Umfang und Bepreisung
• Die Internet-Filiale als Instrument im Multikanalvertrieb
• OSPlus im Electronic Banking
• Potenzial- und Kundenanalyse
• Vertriebsprozesse und Vertriebskampagnen für EB-Leistungen
für den Online-Vertriebsspezialisten
• Strategie im Multikanalvertrieb online
• Aktuelles zum Online-Recht
• Die Internet-Filiale als Instrument im Multikanalvertrieb
• Mobile Banking als Instrument im Multikanalvertrieb
• Social Media als Kommunikations- und Vertriebsinstrument
• Online-Marketing und cross-mediale Kundenansprache
• Strategieentwicklung Multikanal/online in der Sparkasse und
Best-Practice-Beispiele
Die Spezialistenwoche kann auch modular gebucht werden. Dies bietet
sich u. a. für ehemalige Absolventen des Fachseminars Electronic Banking/Medialer Vertrieb oder für Mitarbeiter an, die nur Spezialwissen für
ihre Kernaufgaben benötigen.
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Forum Social Media
Zielgruppe
Social-Media-Manager, die in der Sparkassen-Finanzgruppe in diesem Bereich tätig sind und einen PZOK, IHK oder anderen gleichwertigen SocialMedia-Managerabschluss vorweisen können
Ziele
In verschiedenen Vorträgen erhalten Sie Informationen über die aktuelle
Entwicklung von Social-Media-Plattformen, -Werkzeugen und -Kommunikationsstrategien. Es findet ein reger Austausch zu neuen Trends, Herausforderungen und Anforderungen an die Kommunikation der Mitglieder
der Sparkassen-Finanzgruppe statt. Vertreter der Sparkassen-Finanzgruppe informieren Sie über aktuelle Entwicklungen und Planungen im Bereich
der Social-Media-Aktivitäten der Sparkassen-Finanzgruppe.
Termin
26.09. – 27.09.2016
Beginn am ersten Tag ist um
10:00 Uhr. Das Ende am letzten Tag
ist für 13:00 Uhr geplant.
Preis
€ 900,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
An die Vorträge schließen sich verschiedene thematische Workshops an,
in denen Best-Practice-Beispiele, eigene Erfahrungen und die Anwendung
für die jeweiligen Sparkassen vor Ort vertieft werden. Dadurch wird ein
Maximum an Information und Austausch zum aktuellen Einsatz von Social-Media-Instrumenten und den Erfahrungen innerhalb der SparkassenFinanzgruppe gewährleistet.
Dozenten
Dr. Carsten Kolbe-Weber,
Dr. Kolbe Kommunikation –
Beratung und Umsetzung
Inhalte
• Aktuelle Entwicklung von Social-Media-Plattformen, -Werkzeugen und
-Kommunikationsstrategien (besonderer Fokus liegt auf dem Bereich
der Sparkassen-Finanzkommunikation)
Spezialisten und Praktiker der
Sparkassen-Finanzgruppe
Social-Media-Plattformen und -Anwendungen unterliegen einer hohen
Veränderungsdynamik. Deshalb werden erst ein halbes Jahr vor Beginn
der Tagung die konkreten Tagungsschwerpunkte festgelegt.
Dominik Ruisinger, PR-Consultant
externe Fachleute und Experten
aus dem Sparkassenverbund/Sparkassenfinanzportal sowie Praktiker
zum Community Management
Ansprechpartner
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
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Electronic Banking/Medialer Vertrieb
Neue Wege durch bedarfsorientierte und strukturierte Beratung im Electronic Banking
Termin
11.04. – 12.04.2016
Zielgruppe
Führungskräfte im Electronic Banking
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Ziele
Im Seminar wird für eine vertriebsorientierte Beratung im Electronic Banking sensibilisiert. Die Teilnehmer erkennen den Bedarf einer zielorientierten Umsetzung und leiten Maßnahmen dazu ab.
Preis
€ 1.200,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Thomas Wölfle,
vfc Wölfle und Partner
Sonstiger Hinweis
Dieses Seminar eignet sich
insbesondere für Sparkassen,
die im Electronic Banking bisher
noch keine bedarfsorientierte und
strukturierte Beratung analog der
Finanzkonzept-Philosophie, sondern eine reine EB-produktorientierte Beratung durchführen.
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
14
Inhalte
• Ableitung der Notwendigkeit, in der Beratung im Electronic Banking
bedarfsorientiert und strukturiert vorzugehen
• „Was passiert, wenn nichts passiert?“
• Abgleich des eigenen Status quo mit den gewünschten Zielen
• Bedarfserkennung und Einleitung notwendiger Maßnahmen zur
Zielerreichung
• Wege zur Umsetzung der erarbeiteten Maßnahmen
Optimierung in der ganzheitlichen Beratung im Electronic Banking
Zielgruppe
Führungskräfte und Fachberater, welche die ganzheitliche Beratung im
Electronic Banking bereits einsetzen
Ziele
Die Teilnehmer erkennen und beseitigen Begrenzungen bei der Umsetzung der ganzheitlichen Beratung im Electronic Banking. Sie werden
darin bestärkt, den eingeschlagenen Weg der ganzheitlichen Beratung im
Electronic Banking nachhaltig weiterzugehen.
Inhalte
• Status quo in der ganzheitlichen Beratung im Electronic Banking
• Begrenzungen in der praktischen Umsetzung
• Ableitung von Maßnahmen, die erkannten Begrenzungen zu umgehen
• Wege zur Umsetzung der erarbeiteten Maßnahmen
Termin
15.02. – 16.02.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 1.200,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Thomas Wölfle,
vfc Wölfle und Partner
Sonstiger Hinweis
Dieses Seminar richtet sich ausschließlich an Sparkassen, die im
Electronic Banking bereits eine
ganzheitliche Beratung umgesetzt
haben. Die Teilnehmer bringen
ihren Status quo sowie ihre erlebten Begrenzungen zur ganzheitlichen Beratung in ihren Häusern
ein.
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
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Social Media für Personaler
Termin
Der Termin wird im vierten Quartal
2015 im Internet unter
www.s-management-akademie.de
bekannt gegeben.
Preis
€ 750,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozentinnen
Eva Lutz, HR am Datenstrom
Karoline Barthauer,
Sparkassen-Finanzportal
Seminarleitung
Dr. Stephan Weingarz
Tel.: 0228 204-5810
[email protected]
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Zielgruppe
Fach- und Führungskräfte der Sparkassen-Finanzgruppe, Mitarbeiter aus
dem Bereich Personal (PE, Ausbildungsleiter)
Ziele
Die Rekrutierung von Auszubildenden und neuen Mitarbeitern verändert
sich, die Generation Y nutzt vor allem digitale Medien anstelle der klassischen Print-Angebote. Was bedeutet dies für die Personalarbeit?
Eva Lutz und Karoline Barthauer werden Ihnen als Dozenten-Team zentrale Aspekte eines wirksamen Social Media Recruiting erläutern, aktuelle
Fachbegriffe wie Candidate Journey und ihre Bedeutung für die Ansprache passender Kandidaten darstellen und Ihnen die Unterstützungstools
im Social-Media-Bereich, die in der Sparkassen-Finanzgruppe bereits angeboten werden, vorstellen.
Das Ziel dieses zweitägigen praxisorientierten Einsteiger-Seminars besteht darin, Ihnen als Personaler Ihre möglichen Anknüpfungspunkte in
der neuen Kommunikationswelt zu zeigen und gemeinsam mit den Experten Wege zu einem eigenen Social-Media-Ansatz für Ihre Sparkasse zu
formulieren.
Inhalte
• Möglichkeiten der verschiedenen Kommunikations(-platt-)formen für
Personaler
• Überblick über die vorhandenen Social-Media-Strukturen in der
Sparkassen-Finanzgruppe und Integration in eigene Überlegungen
• Kennenlernen relevanter Social-Media-Plattformen, Communities und
Netzwerke
• Bessere Beurteilung der Potenziale von Xing, Twitter, Facebook & Co.
für die Sparkasse
• Neu- oder Weiterentwicklung der Social-Media-Aktivitäten des Personalbereichs im Rahmen der gesamten Social-Media-Strategie der
Sparkassen-Finanzgruppe
• Skizzierung eines eigenen Social-Media-Ansatzes für die eigene Sparkasse
• Aufbau ansprechender Kontaktpunkte für Kandidaten
Zertifizierter Social Media Manager (pzok)
Zielgruppe
Die Fortbildung wendet sich an Mitarbeiter, die bereits Social Media Kanäle bei Sparkassen betreuen, die Social Media Arbeit verantworten und
ihre Kompetenzen umfassend vertiefen und strukturieren möchten, sowie
an Mitarbeiter, die zukünftig Aufgaben in diesen Bereichen übernehmen
werden.
Ziele
Ausgelöst durch technische Revolutionen und soziale Evolutionen, befindet sich das Konsumenten- und Nutzerverhalten seit einigen Jahren
in einem rasanten Wandel. Dieser macht weder vor der Finanzwirtschaft
allgemein noch vor den Sparkassen und ihren Unternehmen speziell halt.
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter leben täglich „die Sparkasse“. Sie sind
von dem Wandel betroffen, zunehmend aber auch aktiv gefordert, diesen
mitzugestalten. Um diesen Wandel positiv zu formen, bedarf es Spezialisten – ein neuer Aufgabenbereich entsteht.
Social Media Manager/-innen übernehmen als Spezialisten im Unternehmen die Aufgabe, die Veränderungen aktiv mitzugestalten. Sie analysieren, koordinieren und kommunizieren die neuen Aufgaben. Sie wählen die
richtigen Instrumente in ihren Häusern für eine erfolgreiche Finanzkommunikation im WEB 2.0 und setzen diese um. Schließlich evaluieren sie
die Ergebnisse und berichten der Leitung und anderen Abteilungen. Sie
beraten diese bei der weiteren Entwicklung der Social Media Instrumente
und Kanäle.
Die Teilnehmer werden dazu befähigt, die querschnittorientierte Schnittstellenfunktion und WEB-2-Aufgaben in ihren Häusern wahrzunehmen
und auch selbst aktiv im Netz zu handeln sowie zu kommunizieren. Es
wird genügend Raum geboten, sich über bisherige Erfahrungen auszutauschen und auch voneinander zu lernen.
Die Fortbildung besteht aus sechs Kompetenzbereichen. Danach erfüllen
die Teilnehmer die Zulassungsvoraussetzung für eine unabhängige, bundesweit anerkannte Social Media Manager Prüfung bei der Prüfungs- und
Zertifizierungsorganisation der deutschen Kommunikationswirtschaft
(pzok).

Termine
siehe Übersicht auf der über
nächsten Seite
Beginn am ersten Tag ist um
10:00 Uhr. Das Ende am letzten Tag
ist für 16:00 Uhr geplant.
Die Prüfung erfolgt in gesonderter
Einteilung.
Preis
€ 3.400,–
einschließlich Prüfungsgebühr für
die Prüfungs- und Zertifizierungsorganisation der deutschen Kommunikationswirtschaft (pzok)
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Dr. Carsten Kolbe-Weber,
Agentur Dr. Kolbe-Kommunikation
Dominik Ruisinger,
PR-Consultant
externe Fachleute und Experten
aus dem Sparkassenverbund/
Sparkassenfinanzportal sowie
Praktiker zum Community
Management
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
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Electronic Banking/Medialer Vertrieb
Fortsetzung der Veranstaltung
Zertifizierter Social Media
Manager (pzok)
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Inhalte
• Grundlagen zu Social Media
–– Zentrale Begriffe
–– Daten/Zahlen/Studien zu Internet & Social Media Nutzung
–– Crossmediale Kommunikation
–– Social Media in der Unternehmenskommunikation
–– Medienlandschaft
–– Ethik-Kodizes
• Werkzeuge und Maßnahmen
–– The Big Four (Facebook, Twitter, YouTube, google+: aufbauen, anwenden, weiterentwickeln)
–– Corporate Blogs/Microblogs inklusive Case Studies und Tools
–– Der erweiterte Instrumentenkasten (Einsatz von Instagram, Pinterest, Foursquare, Xing u. a., Einsatz für die Finanzkommunikation)
–– Erfahrungen des DSGV
• Community Management/Marketing
–– Content-Strategie bei Aufbau und Pflege von Online-Communities
–– Social Media Guidelines
–– Krisenkommunikation (Formen der adäquaten Reaktion auf Krisen
und Fehlverhalten im Social Web, rechtliche Rahmenbedingungen
u. a. bei User Generated Content)
–– Social Media Marketing in der Finanzkommunikation
• Konzeption und Strategie
–– Grundlagen, Analyse, Erstellen von Konzeptionen, Umsetzung,
Anwendung, Fallbeispiele
–– Konzeption und Strategien im Sparkassenverbund bzw. in der
Sparkassen-Finanzgruppe
• Budgetierung und Evaluierung
–– Monitoring (Evaluation von Kennzahlen/KPIs, ROI, MonitoringTools)
–– Grundlagen der Kalkulation (Leistungsauswahl, interne/externe
Kostenkalkulation)
• Social Media Konzeption, Kommunikationstraining und Prüfungs
vorbereitung
–– Erarbeiten einer Social Media Konzeption und Präsentation, Präsentations-/Prüfungscoaching, Rhetorik und Vortragstraining
–– Vorbereitung auf die Prüfung bei der unabhängigen Prüfungs- und
Zertifizierungsorganisation der deutschen Kommunikationswirtschaft (www.pzok.de)
Abschluss
Die pzok sichert durch einheitliche, bundesweit gültige und anbieterunabhängige Standards die Qualität in der Kommunikationsbranche. Die
pzok wird von den drei großen Kommunikationsverbänden Deutschlands
getragen. Dies sind der Bundesverband deutscher Pressesprecher (BdP),
die Deutsche Public Relations Gesellschaft (DPRG) und die Gesellschaft
der Public Relations Agenturen (GPRA). Dadurch sind die Abschlüsse als
Qualitätssiegel der Kommunikationsbranche im gesamten deutschsprachigen Raum bekannt und anerkannt.
Die Prüfung besteht aus drei Elementen:
• einstündiger Online-Test
• zweistündige Bearbeitung einer Aufgabe (Social Media Konzeption)
• Präsentation des Konzeptes mit Prüfungsgespräch,
anschließend weiteres Fachgespräch
Termine und Orte
Nr. 3
Nr. 4
Abschnitt 1
11.04. – 15.04.2016
Bonn
Abschnitt 2
09.05. – 11.05.2016
Bonn
Prüfung
Termin folgt
Berlin
Abschnitt 1
07.11. – 11.11.2016
Bonn
Abschnitt 2
28.11. – 30.11.2016
Bonn
Prüfung
Termin folgt
Berlin
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Firmenkundenbetreuung
Anforderungen § 18 KWG und die Kreditnehmer-IT –
zwei Welten prallen aufeinander
Termin
31.05. – 01.06.2016
Zielgruppe
Vorstände und Top-Management
Beginn am ersten Tag ist um
09:00 Uhr. Das Ende am letzten
Tag ist für 15:30 Uhr geplant.
Ziele
Die Einordnung des Adressrisikos unterliegt heute standardisierten Verfahren. Von einer stabilen und sicheren IT des Kreditnehmers hängt es ab,
die vereinbarte Kapitaldienstfähigkeit zu erwirtschaften.
Preis
€ 1.200,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Kai Viehmeier,
Kai Viehmeier Consulting GmbH
Mark Semmler,
Mark Semmler GmbH
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
Zum Vergleich:
Die Arbeitsfähigkeit der Sparkasse ist in hohem Maße abhängig von der
Qualität ihrer IT sowie der jederzeitigen Verfügbarkeit und der Sicherheit der Systeme gegen Kompromittierungen von außen und innen. Die
Vertraulichkeit der Daten ist ein entscheidender Produktionsfaktor, der
sich in strengen Anforderungen, basierend auf § 25a des KWG sowie den
Regelungen der MaRisk für den technischen und organisatorischen ITBetrieb, widerspiegelt.
Die gleichen Voraussetzungen gelten im Umkehrschluss auch für das
Firmenkundengeschäft.
Der Ausfall der IT des Kreditnehmers oder ein gezielter Angriff auf seine
Geschäftsdaten und Firmengeheimnisse: Diese Szenarien stellen heute
für die Sparkasse ein nicht unerhebliches Risiko dar.
Zur angemessenen Absicherung eines Adressrisikos müssen deshalb
im Rahmen der Risikoanalyse auch die Betriebsfähigkeit der Kunden-IT
sowie die Sicherheit der Daten in die Bewertung und Berechnung des
Risikos einfließen.
Im Fokus stehen hier die Engagements, die gemäß § 18 KWG zu prüfen
sind.
Dieses Seminar lenkt den Blick bei Entscheidern für die Vergabe von Firmenkrediten auf das bislang eher vernachlässigte Risiko „Kunden-IT“.
Erweitern Sie Ihre analytische Urteilskraft im Bereich der Informationssicherheit des Kreditnehmers. Sie lernen die wesentlichen Beurteilungskriterien und praxisbewährte Verfahren für eine sichere Firmenkunden-IT
kennen. Sie stärken Ihre Fähigkeit, konkrete Fragen zu den Engagements
zu stellen und davon ausgehend die Schwachstellen und Risiken der
Firmenkunden besser einzuschätzen.
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Inhalte
• Die (komplexe) IT-Landschaft eines Kreditnehmers im betriebswirtschaftlichen Fokus
• Anforderungen der MaRisk an die Absicherung operationeller Risiken
mit Blick auf die IT des Kreditnehmers
• Mögliche Auswirkungen von IT-Risiken des Kunden auf das Geschäft
der Sparkasse (Wettbewerb, Kapitalausstattung, Image)
• Aspekte der Risikoanalyse zur Auffindung und Bewertung von IT-
Betriebsrisiken (Infrastruktur-Design, Schutzmaßnahmen gegen Angriffe von außen, Schutzmaßnahmen gegen unerwünschten Datenabfluss durch Sabotage oder Diebstahl, Maßnahmen gegen fahrlässigen
oder unbewussten Datenverlust)
• Mögliche Handlungsempfehlungen an Kreditnehmer zur Minderung
des IT-Risikos
• Schwachstellenanalyse als Ausgangspunkt der zusätzlichen
Unternehmensbeurteilung
• Leitfäden zur Absicherung der Informationsverarbeitung für KMU
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Firmenkundenbetreuung
Aufbauseminar Kreditvergabe an Krankenhäuser
Termin
18.04. – 19.04.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 650,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Andreas G. Wittler,
PRO-KLINIK
Lutz Heidrich,
Sparkasse Trier
Seminarleitung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Zielgruppe
Führungskräfte und Mitarbeiter der Sparkassen von Markt und Marktfolge, die in der Verantwortung für die Neukundenakquise von Krankenhäusern, die Bonitätsbeurteilung bzw. die laufende Kreditüberwachung
stehen
Ziele
Die relevanten Fragestellungen der Krankenhäuser bei der Kreditaufnahme besser verstehen zu können und die anzufordernden entscheidungsrelevanten Unterlagen hieran konkret anzupassen, um damit im Resultat
den Kreditvergabeprozess zielgerichtet zu beschleunigen, sind die Ziele
dieser Veranstaltung.
Im Rahmen dieses Aufbauseminars werden mit den Teilnehmern relevante Dokumente zur Beurteilung der Kreditwürdigkeit besprochen sowie
dann auf der Basis von Benchmark-Daten analysiert und interpretiert. Die
Grundlage für die Analyse bilden hierbei gleichermaßen betriebswirtschaftliche Unterlagen sowie medizinische Leistungsdaten im Mehrjahresverlauf. Die gesamte Analyse zielt auf eine optimale Vorbereitung der
Kreditentscheidung für eine durchgängige Sicht auf die realistisch zu erwartenden Planergebnisse im Forecast.
Inhalte
• Anforderungskataloge nach Fragestellung und Risikogehalt des
Kreditwunsches
• Standardisierte Medizin-ökonomische Leistungsanalyse
• Individuelle Markt- und Umfeldanalyse
• Strategieanalyse und -interpretation des Krankenhauskunden
• Überprüfung der Übersetzung der unternehmerischen Strategie in die
Businessplanung
• Drei verschiedene Business-Cases inkl. Berechnung des Free CashFlow (FCF) und Ermittlung der gegebenen Kapitaldienstgrenze
• Möglichkeiten der Erweiterung des FCF durch betriebliche
Maßnahmen
• Denkbare und übliche Kredit-Covenants zur Nutzung im Kreditvertrag
Schwerpunkte:
–– Medizin-ökonomische Leistungsanalyse
–– Businessplanung/Business-Case
–– Interne Vorbereitung von Bankgesprächen mit Krankenhaus
kunden
Bearbeitung und Prüfung der Intensivbetreuung und Problemkreditbearbeitung
Zielgruppe
Führungskräfte und Prüfer der Innenrevision sowie Führungskräfte und
Sachbearbeiter von Kreditabteilungen
Ziele
Sie erhalten einen grundlegenden und umfassenden Überblick über das
Erkennen und die Bearbeitungsanforderungen von Krisenengagements
und deren Prüfung.
Inhalte
• Frühzeitige Erkennung von Intensivbetreuungs- und Problemkredit
bearbeitungs-Engagements anhand von Krisenindikatoren
• Anforderungen an Krisenindikatoren und Indikatorsysteme (Rating,
Scoring)
• Berücksichtigung Sparkassen-spezifischer und aufsichtsrechtlicher
Vorgaben (MaRisk, KWG usw.)
• Bearbeitungsanforderungen und Prüfungsansätze im Bereich der Intensivbetreuung (sinnvolle Aktivitäten) und der Sanierungsbearbeitung (außergerichtliche Sanierung, Insolvenzplanverfahren usw.)
• Inanspruchnahme und Prüfung von Fördermitteln und Bürgschaften
bzw. Entlastungszusagen sowie Forderungsverkäufe
• Bildung und Prüfung erforderlicher Risikovorsorgen
(Berücksichtigung steuerlicher Anforderungen, Ermittlung korrekter
Risikoabschläge)
• Anforderungen an das Reporting sowie dessen Prüfung
• Nach der Intensivbetreuung/Sanierung (normale Kreditbearbeitung vs.
Abwicklung)
Termin
26.04.2016
Beginn am ersten Tag ist um
09:00 Uhr. Das Ende am letzten
Tag ist für 16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 800,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Arno Kastner,
MTB – Management Training
Beratung
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
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Firmenkundenbetreuung
Update: Begleitung mittelständischer Unternehmen in besonderen Entwicklungsphasen
Termin
15.09. – 16.09.2016
Zielgruppe
Führungskräfte und Entscheidungsverantwortliche aus dem Marktbereich
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Ziele
Sie analysieren besondere Entwicklungsphasen mittelständischer Unternehmen im Hinblick auf Chancen und Risiken für die Sparkasse und
erhalten praxisorientierte Anregungen und Hilfsmittel, um mittelständische Unternehmen in diesen Entwicklungsphasen zu unterstützen. Sie
bekommen detaillierte Informationen darüber, welche typischen Fehler
mittelständischen Unternehmen in verschiedenen Entwicklungsphasen
unterlaufen und wie diese vermieden werden können. Gleichzeitig kann
so das Risiko für die Sparkasse verringert, Fachkompetenz gezeigt und
eine Kundenbindung gestärkt werden.
Preis
€ 1.000,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Thomas Keller,
Best, Wolf & Keller –
Pro Mittelstand GmbH & Co. KG
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Inhalte
• Feststellung des Finanzbedarfs und der notwendigen Kontokorrent
linie in verschiedenen Entwicklungsphasen des Unternehmens
(Gründung – Expansion – Stagnation – Krise)
• Typische Problembereiche bei schnell wachsenden Unternehmen
• Die Begleitung mittelständischer Unternehmen in Investitionsphasen
• Probleme der Jahresabschluss-Beurteilung in verschiedenen Entwicklungsphasen des Unternehmens
• Controlling-Systeme in mittelständischen Unternehmen
(Beurteilung des Aufbaus und der Aussagefähigkeit in Abhängigkeit
der Entwicklungsphase)
• Unternehmensbewertung bei Kauf/Verkauf von Unternehmen und im
Generationswechsel
• Beurteilung der Sanierungsfähigkeit mittelständischer Unternehmen
Beurteilung von Kundenunterlagen aus der Sicht der Marktfolge und der Revision
Zielgruppe
Führungskräfte und Entscheidungsverantwortliche aus den Bereichen
Marktfolge und Revision
Ziele
Sie lernen, vorgelegte Kundenunterlagen im Hinblick auf deren Plausibilität zu beurteilen, und können anhand der Informationen des Kunden
innerhalb kurzer Zeit einschätzen, ob beabsichtigte Vorhaben realisierbar
sind. Sie identifizieren leichter mögliche Chancen und Risiken geplanter
Vorhaben.
Inhalte
• Plausibilitätsprüfungen für Jahresabschlusspositionen
• Plausibilitätsprüfungen zu BWA-Daten und Daten der Summen- und
Saldenliste
• Plausibilitätsprüfungen von vorgelegten Finanz- und Ertragsplänen
• Plausibilitätsprüfung von Kalkulationsunterlagen
Termin
24.11. – 25.11.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 1.000,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Thomas Keller, Dipl.-Kfm., Best,
Wolf & Keller – Pro Mittelstand
GmbH & Co. KG
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Firmenkundenbetreuung
Crash-Kurs I:
Firmenkundenengagements schnell und sicher beurteilen
Termine
02.05. – 04.05.2016
09.11. – 11.11.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 1.900,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Dr. Dirk Deppe und Jörg Richter,
RDG Management-Beratungen
GmbH
Sonstiger Hinweis
Die Crash-Kurs-Reihe ermöglicht
es Vorständen und oberen Führungskräften, deren beruflicher
Werdegang nicht primär im Firmenkundengeschäft erfolgte, ihre
betriebswirtschaftlich-analytische
Urteilskraft zu stärken. Das methodisch-didaktische Konzept ist auf
obere Entscheidungsträger ausgerichtet.
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Ziele
In diesem Crash-Kurs erweitern Sie Ihre betriebswirtschaftlich-analytische Urteilskraft und werden sicher darin, komplexe Firmenkundenengagements gezielt und schnell zu beurteilen. Sie lernen die wesentlichen
Beurteilungskriterien und praxisbewährten Verfahren für eine sichere Firmenkundenanalyse kennen und stärken dadurch Ihre Fähigkeit, konkrete
Fragen zu den Engagements zu stellen und damit die Chancen und Risiken der Firmenkunden treffsicher einzuschätzen.
Inhalte
• Das komplexe Kreditengagement im betriebswirtschaftlichen Fokus
• Die Bilanzanalyse als Ausgangspunkt der Unternehmensbeurteilung
• Unterjähriges Datenmaterial zur aktuellen Standortbestimmung
• Von den operativen zu den strategischen Erfolgsfaktoren der
Unternehmensführung und der Marktbeurteilung mittelständischer
Unternehmen
• Beurteilung der Kapitaldienstfähigkeit
Crash-Kurs II:
Unternehmensplanungen und -investitionen schnell und sicher beurteilen
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Termine
29.06. – 30.06.2016
Ziele
In diesem Crash-Kurs erweitern Sie Ihr betriebswirtschaftlich-analytisches
Wissen mit dem Ziel, komplexe Unternehmensplanungen und -investitionen schnell zu erfassen und gezielt zu beurteilen. Sie vertiefen die wesentlichen Aspekte der Unternehmensplanung und werden sicher darin,
die Aussagekraft und Nachhaltigkeit zukunftsorientierter Daten qualifiziert zu bewerten. Des Weiteren lernen Sie die wesentlichen Investitionsrechenverfahren kennen und können deren Anwendbarkeit auf konkrete
Unternehmensinvestitionen beurteilen. Dadurch stärken Sie Ihre Rolle
als fachlich fundierter Gesprächspartner Ihrer Firmenkunden und Firmen
kundenspezialisten.
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
17:00 Uhr geplant.
Inhalte
• Unternehmensplanungen und -investitionen im betriebs
wirtschaftlichen Fokus
• Beurteilungskriterien für Planungen und Investitionsrechnungen
• Logische Aufbausystematik von Planungen
• Passender Einsatz der unterschiedlichen Investitionsrechenverfahren
im Einzelfall
• Praktische Fälle aus der Sicht der Sparkasse und des Unternehmers
Preis
€ 1.300,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Dr. Dirk Deppe und Jörg Richter,
RDG Management-Beratungen
GmbH
Sonstiger Hinweis
Die Crash-Kurs-Reihe ermöglicht
es Vorständen und oberen Führungskräften, deren beruflicher
Werdegang nicht primär im Firmenkundengeschäft erfolgte, ihre
betriebswirtschaftlich-analytische
Urteilskraft zu stärken. Das methodisch-didaktische Konzept ist auf
obere Entscheidungsträger ausgerichtet.
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Firmenkundenbetreuung
Crash-Kurs III:
Intensivbetreute Kunden schnell und sicher beurteilen
Termin
06.10. – 07.10.2016
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
17:00 Uhr geplant.
Ziele
In diesem Crash-Kurs stärken Sie Ihre Fähigkeit, vorgelegte Unterlagen
von problematischen Firmenkunden schnell und sicher zu beurteilen.
Sie lernen Chancen und Risiken der Krisenprophylaxe kennen und diskutieren anhand eines Praxisbeispiels einer Sparkasse geeignete Vorgehensweisen in der Abgrenzung von Intensiv- und Sanierungsbetreuung.
Dadurch gewinnen Sie Sicherheit als fachlich fundierter Gesprächspartner
Ihrer Firmenkunden in Krisensituationen.
Preis
€ 1.300,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Dr. Dirk Deppe und Jörg Richter,
RDG Management-Beratungen
GmbH
Jelle Verhoef, Sparkasse KölnBonn
Sonstiger Hinweis
Die Crash-Kurs-Reihe ermöglicht
es Vorständen und oberen Führungskräften, deren beruflicher
Werdegang nicht primär im Firmenkundengeschäft erfolgte, ihre
betriebswirtschaftlich-analytische
Urteilskraft zu stärken. Das methodisch-didaktische Konzept ist auf
obere Entscheidungsträger ausgerichtet.
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Inhalte
• Früherkennung von Krisenursachen
• Betriebswirtschaftliche Aspekte der Krisenbewältigung in der
Intensivbetreuung
• Der praktische Fall aus der Sicht der Sparkasse und des Unternehmers
• Instrumente und Stellhebel einer Sparkasse zur Überleitung von
intensivbetreuten Kunden
Der Vertriebsbeauftragte nach WpHG-MaAnzV
Zielgruppe
Vorstände und Führungskräfte, die in ihrem Institut mit der Funktion des
Vertriebsbeauftragten nach § 2 WpHG-Mitarbeiteranzeigeverordnung
(WpHG-MaAnzV) betraut sind
Ziele
Sie erhalten einen umfassenden Überblick über die rechtlichen Erfordernisse sowie praxisnahe Umsetzungshinweise für eine effiziente und gesetzeskonforme Vertriebssteuerung und -planung.
Nutzen Sie die Gelegenheit zu einem zielorientierten Austausch mit Ihren
Kolleginnen und Kollegen. Darüber hinaus bietet sich Ihnen die Möglichkeit, Ihr Netzwerk auszubauen und mit Spezialisten zu diskutieren.
Inhalte
• Rechtliche Rahmenbedingungen (AnsFuG, WpHG, WpHG-MaAnzV)
• Anforderungen an die Sachkunde und Zuverlässigkeit des Vertriebs
beauftragten
• Meldepflichten gegenüber der BaFin, Kundenbeschwerden, Datenbank
bei der BaFin
• Eingriffsbefugnisse der BaFin und mögliche Folgen für die Mitarbeiter
und das Institut
• Überblick über wesentliche Geschäftsarten
• Interessenkonflikte
• Zuwendungen
• Beratung, Auftragsausführung, Beratungsprotokoll
• Neues zum Anlageberatungsprozess
• Vertriebsvorgaben und Vertriebsmaßnahmen
• Ausblick: Zukünftige Regulierung im Wertpapiergeschäft (u. a. Aktionsplan für mehr Verbraucherschutz im Finanzmarkt, MiFID II)
Termin
28.04.2016
Beginn ist um 10:30 Uhr.
Das Ende ist für 16:30 Uhr geplant.
Preis
€ 600,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Frank Michael Bauer,
Kreissparkasse Köln
Edda Tielke, Sparkasse Osnabrück
Seminarleitung
Hannelore Schoen
Tel.: 0228 204-5899
[email protected]
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Firmenkundenbetreuung
Ertragssteigerung im Firmenkundengeschäft durch aktives Zinsmanagement
Termin
29.11. – 01.12.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 1.400,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Heinz-Josef Bickers, Landesbank
Hessen-Thüringen-Girozentrale
Sonstiger Hinweis
Bei der gemeinsamen Buchung mit
unserem Seminar „Internationale
Potenziale im Firmenkundengeschäft – was machen wir damit?“
am 28.11.2016 erhalten Sie 10 %
Rabatt auf beide Veranstaltungen.
Seminarleitung
Jeannette Matthes
Tel.: 0228 204-5815
[email protected]
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Zielgruppe
Führungskräfte und Entscheidungsverantwortliche sowie berufserfahrene Spezialisten aus dem nationalen und internationalen Firmenkunden
geschäft, die anspruchsvolle, größere Kunden betreuen
Ziele
Sie haben vor einiger Zeit das Fachseminar Internationales Geschäft absolviert und wollen dem Thema in der Sparkasse abteilungs- oder ressortübergreifend noch mehr Präsenz geben? Dann tauschen Sie sich mit
anderen „Refreshern“ über konkrete Problemstellungen aus der Firmenkundenpraxis aus. Sie lernen die wichtigsten Instrumente für ein aktives
Zinsmanagement kennen und analysieren konkrete Problemstellungen
aus der Firmenkundenpraxis. Auf dieser Basis erarbeiten Sie geeignete
Lösungsmöglichkeiten und stärken Ihre Fähigkeit, die kundenindividuellen Lösungen verständlich und wirkungsvoll darzustellen.
Inhalte
Mittelständische Unternehmen sind auf dynamischen, sich schnell verändernden Märkten tätig. Unternehmerische Entscheidungen sind vor
diesem Hintergrund mit einem hohen Maß an Unsicherheit verbunden.
Umso stärker entsteht auf der Kundenseite das Bedürfnis nach Planungssicherheit und Risikobegrenzung.
• Geschäftspolitische Ausgangssituation und strategische Bedeutung
strukturierter Finanzprodukte und Derivate zur Zinssteuerung
• Produktverständnis: Derivate, strukturierte Finanzprodukte
• Rechtliche Rahmenbedingungen
• Auf- und ablauforganisatorische Voraussetzungen für eine wirkungsvolle Vermarktung
• Kundenansprache und Beratungsprozess
• Wirkungsvolle Vermarktung und Leistungspräsentation
Forum Firmenkundengeschäft 2016
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Termin
26.10.2016
Ziele
Das Firmenkundengeschäft ist nach wie vor ein wichtiges Kerngeschäftsfeld der Sparkassen. Allerdings ändern sich Einflussfaktoren und Rahmenbedingungen in diesem Geschäftsfeld immer schneller und müssen bei
der ertragsorientierten Ausrichtung beachtet werden. Daneben nimmt die
Wettbewerbsintensität am Firmenkundenmarkt ständig zu.
Beginn ist um 09:00 Uhr. Das Ende
ist für 17:30 Uhr geplant.
Diese Veränderungsdynamik ist eine permanente Herausforderung für die
verantwortlichen Führungskräfte. Für die Zukunft wird entscheidend sein,
wie ein Kreditinstitut seine Marktposition halten oder verbessern kann
und dabei das Spannungsfeld zwischen Ertrag und Risiko bewältigt.
Im Rahmen dieser Fachtagung erhalten Sie interessante Einblicke in die
aktuellen Trends und Entwicklungen. Im Austausch mit Fachkollegen und
Experten haben Sie die Gelegenheit, strategische Ansatzpunkte zur Weiterentwicklung des Firmenkundengeschäfts zu überprüfen und zukünftige
Chancen zu identifizieren.
Inhalte
• Aktuelle Trends und Marktstrategien im Firmenkundengeschäft
• Nähere Informationen zu den Veranstaltungsinhalten werden bis zum
Ende des ersten Halbjahres 2016 im Internet unter
www.s-management-akademie.de veröffentlicht.
Preis
€ 600,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Experten aus der Firmenkundenpraxis
Die Veranstaltung wird von Herrn
Prof. Dr. Anton Schmoll fachlich
moderiert.
Ansprechpartner
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Firmenkundenbetreuung
Führen im Vertrieb mit Firmenkunden und gehobenen Privatkunden
Termin
07.07. – 08.07.2016
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
17:00 Uhr geplant.
Ziele
Führung ist ein wichtiger Erfolgsfaktor, auch im Firmenkundengeschäft.
Dieser Workshop befasst sich intensiv mit den Führungsfragen im Firmenkundenvertrieb. Sie haben die Gelegenheit, zusammen mit den
Seminarteilnehmern und den Dozenten ein ganzheitliches Führungsverständnis zu entwickeln und dieses auf Ihre individuelle Führungsfunktion
hin anzupassen. Sie erarbeiten, wie Sie die für die Steuerung Ihrer Einheit
notwendigen Instrumente praxisgerecht anwenden können. Die gemeinsame Seminararbeit und Diskussion unterstützt Sie dabei, Ihr individuelles Führungsverhalten zu professionalisieren.
Preis
€ 1.300,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Prof. Dr. Anton Schmoll,
Kreditverein der Erste Bank der
österreichischen Sparkassen AG
Dr. Clemens C. Schmoll, dieBasis
– Organisations- und Kompetenzentwicklung GmbH
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Inhalte
• Die Führungskraft im Vertrieb
• Indirektes Führen im Vertrieb
• Steuerung der zugeordneten Vertriebseinheiten
• Schnittstellengestaltung als Führungsaufgabe der oberen Vertriebsführungsebene
• Die Führungskraft als Coach
• Mitarbeiter und Führungskräfte im Vertrieb führen
• Wirkungsvolle und wertorientierte Kommunikation
• Management von Problemen und Widerständen
• Vertriebsteams zu Spitzenleistungen führen
• Warum Vertriebsprojekte scheitern
• Auf dem Weg zu einer neuen Vertriebskultur
Intensiv-Workshop: Beurteilung der Finanzsituation und des Finanzbedarfs
mittelständischer Unternehmen
Zielgruppe
Führungskräfte und Entscheidungsverantwortliche aus dem Marktbereich
Termin
08.06.2016
Ziele
Der Finanzbedarf nimmt in der täglichen Kreditpraxis bei der Beurteilung
mittelständischer Unternehmen eine zentrale Stellung ein. Im IntensivWorkshop werden praxisnahe Methoden zur Ermittlung des Finanzbedarfs
vermittelt und Möglichkeiten aufgezeigt, wie kundenseitig vorgelegte
Finanzplanungsrechnungen in der Praxis schnell und einfach überprüft
werden können.
Beginn ist um 09:00 Uhr.
Das Ende ist für 17:00 Uhr geplant.
Inhalte
• Praxismethoden für die Finanzbedarfs-Ermittlung
• Die Ableitung des Finanzbedarfs aus der Summen- und Saldenliste des
unterjährigen Rechnungswesens
• Dynamische Finanzplanung bei saisonalen Betriebsverläufen
• Der Aufbau typischer Finanzplanungsprogramme
• Das laufende Kontokorrentkonto als Beurteilungsmaßstab für den
Unternehmenserfolg und zur Risikofrüherkennung
Preis
€ 500,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Thomas Keller,
Best, Wolf & Keller –
Pro Mittelstand GmbH & Co. KG
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Firmenkundenbetreuung
Internationale Potenziale im Firmenkundengeschäft – was machen wir damit?
Termin
28.11.2016
Beginn ist um 09:00 Uhr.
Das Ende ist für 16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 500,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Die Dozentinnen und Dozenten der
Praxissparkasse werden mit der
konkreten Ausschreibung bekannt
gegeben.
Sonstiger Hinweis
Bei der gemeinsamen Buchung unseres Seminars „Ertragssteigerung
im Firmenkundengeschäft durch
aktives Zinsmanagement“ vom
29.11. bis 01.12.2016 erhalten Sie
10 % Rabatt auf beide Veranstaltungen.
Seminarleitung
Jeannette Matthes
Tel.: 0228 204-5815
[email protected]
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Zielgruppe
Führungskräfte und Entscheidungsverantwortliche, berufserfahrene Spezialisten aus dem nationalen und internationalen Firmenkundengeschäft,
die anspruchsvolle Kunden und Kollegen begeistern
Ziele
Sie haben vor einiger Zeit das Fachseminar Internationales Geschäft absolviert und wollen dem Thema in der Sparkasse abteilungs- oder ressortübergreifend noch mehr Präsenz geben? Dann tauschen Sie sich mit
anderen „Refreshern“ über konkrete Problemstellungen aus der Firmenkundenpraxis aus. Auf dieser Basis erarbeiten Sie geeignete Lösungsmöglichkeiten bei der Entdeckung, Überleitung und Bearbeitung von
Vertriebspotenzialen im internationalen Firmenkundengeschäft und stärken Ihre Fähigkeit, die kundenindividuellen Lösungen verständlich und
wirkungsvoll darzustellen und somit die Kunden sowie andere Kollegen
davon zu begeistern.
Inhalte
• Geschäftspolitische Bedeutung des internationalen Firmenkunden
geschäftes
• Strategische und operative Einbindungsmöglichkeiten in der
Sparkassenlandschaft
• Etablierung einer Potenzialentdeckerkultur
• Kundenansprachen und erfolgreiche Kundenbegeisterung –
auch abteilungsübergreifend
• Praxisideen einer Sparkasse
iPad für Vorstände und Führungskräfte –
mit dem iPad produktiv sein
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Termin
31.05.2016
Ziele
In diesem Seminar erleben Sie die vielfältigen Einsatzmöglichkeiten Ihres
iPads im Beruf und auf Reisen. Sie lernen, Ihr iPad perfekt einzurichten
und produktiv zu nutzen. Präsentationen und Vorträge mit dem iPad? Kein
Problem, wir zeigen Ihnen, wie es geht. Mit dem iPad auf Reisen haben Sie
das Sekretariat praktisch unter’m Arm. In den Entspannungspausen zwischendurch nutzen Sie Ihr iPad zum Zeitvertreib.
Beginn ist um 09:00 Uhr.
Das Ende ist für 17:00 Uhr geplant.
Inhalte
• Kennenlernen: auf Du und Du mit dem iPad
–– Mein iPad: Inbetriebnahme und Konfiguration grundlegender
Funktionen
–– Laufen lernen: Basic-Einstellungen
–– iTunes: wie man’s macht, was es macht und was es kann
–– Der Datenspeicher: iCloud und iMatch
• iPad: genial und einfach präsentieren
–– Ausrüstung: von der App bis zum Kabel
–– Pdf oder Powerpoint?
–– Millionen von Apps: die wichtigsten im Überblick
–– Der Feinschliff: Stifte, Zeichenelemente, Zoom
–– Spaß? – Ja, auch beim Präsentieren
–– Und danach? – Fotoprotokoll erstellen
–– MS Office und iPad – geht das? Wir zeigen, wie.
• iPad bei der Arbeit
–– Let’s work: Arbeiten von unterwegs
–– Diktieren mit dem iPad
–– Datenaustausch
–– Gesprächsnotizen festhalten und sofort versenden
–– Hier entlang: Navigation und Kartenfunktion
–– Unterwegs: Reisen mit dem iPad
(Flüge und Hotels suchen und buchen)
–– Belege und Dokumente scannen und sofort versenden
–– Zeit zum Lesen: am Zeitungskiosk oder iBooks
Preis
€ 700,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Bernd Krause und Jörg Richter,
RDG Management-Beratungen
GmbH
Sonstiger Hinweis
Sie sollten Ihr eigenes iPad mit
aktueller Software (mindestens
IOS 7) mitbringen.
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
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Firmenkundenbetreuung
Kenntnisse über Finanzinstrumente für Vertriebsbeauftragte
Termine
12.04. – 13.04.2016
25.10. – 26.10.2016
Zielgruppe
Vertriebsbeauftragte nach WpHG-MaAnzV, die ihre Kenntnisse im Bereich
Finanzinstrumente vertiefen möchten
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:30 Uhr geplant.
Ziele
Kenntnisse über Finanzinstrumente sind für die tägliche Arbeit der Vertriebsbeauftragten unerlässlich. Dabei müssen die Vertriebsvorgaben
und -maßnahmen im Einklang mit den strategischen Zielen und rechtlichen Rahmenbedingungen stehen.
Preis
€ 650,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Paul-Bernd Wittnebel,
Sparkasse Krefeld
Unser Zusatzangebot für Sie:
Bis zwei Wochen vor Seminarbeginn können Sie als Teilnehmer
Fragen einreichen, die im Zuge des
Seminars diskutiert und so weit
wie möglich beantwortet werden.
Seminarleitung
Hannelore Schoen
Tel.: 0228 204-5899
[email protected]
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Das zweitägige Seminar bietet Ihnen einen umfassenden Überblick über
die gängigsten Finanzinstrumente, die Sie bei Ihrer täglichen Arbeit benötigen.
Inhalte
• Rechtliche Rahmenbedingungen für Vertriebsvorgaben und
-maßnahmen
• Kenntnisse über Finanzinstrumente
• Vertriebsvorgaben und -maßnahmen im Lichte potenzieller
Interessenkonflikte
• Dokumentationspflichten und deren Handhabung
Kommunaler Kunde Krankenhaus
Zielgruppe
Kommunalkundenbetreuer und Firmenkundenbetreuer
Termin
14.03. – 15.03.2016
Ziele
Nach Ansicht der Deutschen Krankenhausgesellschaft sind die Grenzen
der finanziellen und personellen Belastbarkeit in vielen Krankenhäusern
erreicht und überschritten. Über 50 Prozent der Krankenhäuser schreiben
leider rote Zahlen.
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Umso wichtiger ist es, dass Sie sich für eine qualifizierte Beratung intensiv
mit den Besonderheiten Ihres kommunalen Kunden auseinandersetzen.
In welchem rechtlichen Rahmen wirtschaftet Ihr Kunde und welche aktuellen Branchentrends und Wettbewerbsstrukturen sind zu berücksichtigen
– das sind nur zwei Aspekte, die für Sie wichtig sind.
Daneben ist in der Betreuung dieser Kunden die Einbindung und Vernetzung im „Konzern Kommune“, insbesondere auch im Hinblick auf handelnde Personen, nicht ohne Bedeutung für eine Sparkasse.
Gerade für eine zukünftige Beurteilung des Qualitätsmanagements und
des Rechnungswesens benötigen Sie spezifisches Fach- und Hintergrundwissen. In diesem Seminar können Sie sich kompakt und komprimiert informieren und sich mit Praktikern mit intensiver Erfahrung im Geschäftsfeld Krankenhaus austauschen.
Inhalte
• Das Krankenhausfinanzierungssystem
• Aktuelle Branchentrends und Wettbewerbsstrukturen
• Qualitätsmanagement und Rechnungswesen in der Analyse
• Spezielle Aspekte zur Finanzierung baulicher Maßnahmen
• Beratung von Krankenhäusern in der Verlustzone
• EU-Beihilferecht und die Konsequenzen für die Praxis
• Kurze Fallstudie
Preis
€ 650,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Dr. Silke Kühnle,
Kühnle Consulting
Andreas G. Wittler,
PRO-KLINIK
Lutz Heidrich,
Sparkasse Trier
Seminarleitung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Firmenkundenbetreuung
Konsortialkredite und Sicherheitenpoolverträge –
Marktposition stärken und Risiken vermeiden
Termin
19.09.2016
Zielgruppe
Führungskräfte aus dem Firmenkundengeschäft
Beginn ist um 09:00 Uhr. Das Ende
ist für 17:00 Uhr geplant.
Ziele
In diesem Seminar werden Sie über die Möglichkeiten und den wirtschaftlichen Nutzen der Konsortialkreditfinanzierung informiert. Es werden
die in der Praxis üblichen Arten von Konsortialkrediten nach Formen und
Funktionen vorgestellt. Ihre Kenntnisse über die rechtlichen Besonderheiten und Rahmenbedingungen im Konsortialkreditgeschäft werden
vertieft und Ihre Fähigkeit gestärkt, diese Geschäfte sicher zu verhandeln
und zu dokumentieren. Insgesamt unterstützt Sie das Seminar dabei, die
Position Ihrer Sparkasse im Konsortialkreditgeschäft auszubauen und
Anfechtungsrisiken bereits im Verhandlungsstadium zu erkennen und
zu vermeiden.
Preis
€ 500,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Ralf Josten,
Kreissparkasse Köln
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Inhalte
• Wirtschaftlicher Nutzen und Verwendungszweck von Konsortial
krediten
• Rechtsnatur des Kreditkonsortiums als Gesellschaft bürgerlichen
Rechts
• Arten des Konsortialkredits
• Rechtliche Konstruktion („stilles“ oder „offenes“ Kreditkonsortium)
und Vertragsgestaltung, Musterverträge (Geschäftsführung, Haftungsverhältnisse, Beendigung, Kündigung, Vertragsstörungen, Erfüllung
§ 18 KWG, Konsortialführung)
• Poolung von Kreditsicherheiten, Anfechtungsrisiko unter Berücksichtigung des BGH-Urteils vom 02.06.2005
Neue Firmenkunden für die Sparkasse begeistern – eine strategische Notwendigkeit?
Zielgruppe
Vorstände und Führungskräfte im Vertrieb oder Vertriebsmanagement
Termin
17.06.2016
Ziele
Die erfolgreiche Akquisition von neuen Firmenkunden ist eine Notwendigkeit, um Marktanteile im Firmenkundengeschäft zu halten und auszubauen. Gerade in der aktuellen Zinslandschaft mit wenig Anlagealternativen
erfährt das Kreditgeschäft auch im Firmenkundengeschäft eine besondere Bedeutung.
Beginn ist um 09:00 Uhr. Das Ende
ist für 16:00 Uhr geplant.
Die Kaltakquise als Königsdisziplin des Verkaufens stellt den Firmenkundenberater zumeist vor neue verkäuferische Herausforderungen. Für die
Vorstände und Führungskräfte gilt es, die Mitarbeiter zu motivieren und
wirkungsvoll zu unterstützen. Dies erfordert Mut, Kreativität und eine systematische Vorgehensweise. Im Workshop sollen praxisnahe Vorgehensweisen vorgestellt und diskutiert werden.
Inhalte
• Möglichkeiten und Ideen für eine systematische Noch-nicht-KundenGewinnung
• Aufbau einer Nichtkundendatei und Anregungen für ein systematisches Vorgehen
• Einbeziehung der Nichtkundenakquisition in die Marketingaktivitäten
und Zielplanung
• Geeignete Coaching-Maßnahmen für die Berater – die richtige Einstellung und Motivation fördern und Blockaden abbauen
• Systematische Vorbereitung der Gespräche mit einem Nichtkunden
• Das Erstgespräch mit dem Neukunden erfolgreich durchführen
• Der gelungene Rückzug im Erstgespräch – wie baue ich die Brücke für
zukünftige Geschäfte?
• Systematische Nachbereitung und Planung der weiteren Aktivitäten
Preis
€ 600,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Martin Wolf,
Sparkasse Allgäu
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Firmenkundenbetreuung
Stadtwerke und Kommunen als treibende Kraft der Energiewende
Termin
24.10. – 25.10.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 650,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Sebastian Finck,
Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Karl Heinz Schönenborn,
Verband kommunaler
Unternehmen
Dr. Thomas Weiß,
DKC Deka Kommunal Consult
GmbH
Seminarleitung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Zielgruppe
Kommunalkunden- und Firmenkundenbetreuer mit dem Schwerpunkt
Erneuerbare Energien
Ziele
Die Energiewende verändert das zukünftige Geschäftsfeld der Stadtwerke
und hat in vielen Kommunen verstärkt den Fokus auf Themen der Energieversorgung gelegt. Für die kommunale Beratung rücken daher vermehrt Fragen nach der Finanzierung von Erneuerbare-Energie-Projekten
und die veränderten Bedürfnisse der Stadtwerke in den Mittelpunkt. Die
fortlaufende Novellierung der gesetzlichen Rahmenbedingungen (EEG
2014  EEG 2017, Ausschreibungsverordnung u. Ä.) erfordert aktuelles
Know-how und adäquate Finanzierungsmodelle. Praxisberichte zu realisierten Projekten bieten Ihnen Impulse für Ihre kommunale Beratung.
Inhalte
• Zukünftige Betätigungsfelder der Stadtwerke
• Finanzierung und Rekommunalisierung von Versorgungsnetzen
• Bedeutung der Energiewende für das kommunale Handeln
• Bürgerbeteiligungsmodelle
• Erneuerbare Energien und ihre Finanzierung
• Novellierung EEG und die Folgen –
Ausschreibungsverfahren, 6-Stunden-Regel
• Praxisberichte
Strategien im Firmenkundengeschäft
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Termin
07.11. – 08.11.2016
Ziele
Im Seminar haben Sie die Gelegenheit, strategische Überlegungen zur
Weiterentwicklung des Firmenkundengeschäfts im Austausch mit Führungskräften anderer Sparkassen zu überprüfen. Vor dem Hintergrund
relevanter Rahmenbedingungen und Trends entwickeln Sie geeignete
Strategien zur Erfolgssicherung und beschäftigen sich dabei mit den folgenden Fragen: Welche Strategien sind geeignet? Welche Ausrichtung ist
bei den sich immer schneller verändernden Rahmenbedingungen notwendig, um die zukünftigen Herausforderungen erfolgreich zu meistern
und im Wettbewerb zu bestehen?
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Inhalte
• Mit welchen Trends muss sich der Mittelstand auseinandersetzen, und
welche Konsequenzen ergeben sich daraus für das Firmenkunden
geschäft?
• Wie sieht die Kundenstruktur heute aus und wie in Zukunft?
• Welche Kunden werden künftig für uns interessant sein?
• Welche Bedürfnisse werden diese Kunden haben? Wie können wir uns
künftig positionieren?
• Wie sehen unsere Alleinstellungsmerkmale aus und schaffen diese
künftig einen ausreichenden Kundennutzen?
• Wo haben wir Potenziale? Wo stehen wir im Vergleich zum Wett
bewerb?
• Wie werden die Wettbewerber den Bedürfnissen gerecht?
• Wo liegen die Chancen und Risiken am Markt, wo die Stärken und
Schwächen unseres Instituts?
• Wie kommunizieren wir den Kunden gegenüber unsere Stärken/Alleinstellungsmerkmale?
• Wie können wir ungenutzte Potenziale künftig besser nutzen?
• Wie muss unser Vertrieb agieren, um die Kundenstrategie umzu
setzen?
• Welche Anforderungen haben wir künftig an unsere Firmenkunden
betreuer?
Dozent
Prof. Dr. Thomas Meuche,
mehr wissen prof. meuche &
partner
Preis
€ 1.300,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Firmenkundenbetreuung
Update für Vertriebsbeauftragte nach WpHG-MaAnzV
Termin
29.04.2016
Beginn ist um 08:30 Uhr. Das Ende
ist für 14:30 Uhr geplant.
Preis
€ 450,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Frank Michael Bauer,
Kreissparkasse Köln
Edda Tielke,
Sparkasse Osnabrück
Seminarleitung
Hannelore Schoen
Tel.: 0228 204-5899
[email protected]
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Zielgruppe
Vorstände und Führungskräfte, die in ihrem Institut mit der Funktion des
Vertriebsbeauftragten nach § 2 WpHG-Mitarbeiteranzeigeverordnung
(WpHG-MaAnzV) betraut sind
Ziele
Seit dem Inkrafttreten der WpHG-Mitarbeiteranzeigeverordnung Ende
2012 hat sich einiges verändert. Als Vertriebsbeauftragter sind Sie bei der
BaFin gemeldet und verfügen über die erforderliche Sachkunde.
Unser Seminar bietet Ihnen die Möglichkeit, Ihre Kenntnisse aufzu
frischen und sich mit Ihren Kollegen auszutauschen.
Inhalte
• Überblick über die aktuellen rechtlichen Entwicklungen und Ausblick
auf zukünftige Regulierungen
• Zuwendungen, Festpreisgeschäft
• Vertriebsvorgaben: Praktische Implementierung
• Anforderungen, die sich aus der Umsetzung der MiFID II ergeben
• Erfahrungsaustausch: Die Anforderungen in der Prüfung
Vertriebssteuerung: Wichtige Management-Entscheidungen einfach gemacht!
Zielgruppe
Vorstände und Führungskräfte kleiner und mittlerer Sparkassen
Termin
13.04.2016
Ziele
Vertrieb im Sinne eines umfassenden „Managements der Kundenbeziehung“ haben sich die Sparkassen auf ihre Fahnen geschrieben, die Umsetzung einer derartigen Kultur muss regelmäßig erfolgreich am Laufen gehalten werden. Dabei besitzen die Sparkassen mit dem S-Finanzkonzept
beste Ausgangsvoraussetzungen, um ihren Vertrieb für beide Seiten –
Kunde und Sparkasse – nutzbringend zu gestalten. Dass die vorhandenen
Lösungen noch nicht durchgängig nachhaltig und erfolgreich in diesem
Sinne gelebt werden, liegt häufig an einer noch zu umfassenden Komplexität und einer hausindividuellen Überfrachtung der Konzepte. Es sollte
daher gestattet sein, über Möglichkeiten für Erleichterungen und Reduzierungen nachzudenken, um mit den vorhandenen einfachen Bordmitteln den in den Konzepten enthaltenen Ideen zu dem Erfolg zu verhelfen,
den sie verdienen.
In diesem Seminar stellt der Referent Alternativen vor, die sich am Prinzip
der Einfachheit orientieren und dem bedarfsorientierten Vertriebsansatz
der Sparkassen zusätzlichen Schwung verleihen können.
Beginn ist um 09:00 Uhr. Das Ende
ist für 16:30 Uhr geplant.
Preis
€ 500,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Dr. Rolf Beike, beikelach | unabhängige managementberatung GmbH
Seminarleitung
Jeannette Matthes
Tel.: 0228 204-5815
[email protected]
Inhalte
• Vertrieb aus Kunden- und Bankensicht – eine Bestandsaufnahme
• Fokussierung auf Erfolgsursachen anstelle von Erfolgswirkungen
• Erfolgstreiber im Vertrieb – was zählt zum Handwerkszeug,
was ist Begabung?
• Aufbau einer einfachen, ursachenbezogenen und am S-Finanzkonzept
orientierten Vertriebssteuerung
• Potenzialorientierte Ausrichtung des Marktbearbeitungs- und
Steuerungsvorgehens
• Einfache Werkzeuge für Vorstände und Führungskräfte
• „Vor-leben“ statt appellieren – Beispiele zur schnellen Umsetzung
eines wirksamen Führungsverhaltens
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Firmenkundenbetreuung
Vertriebs-Workshop: Wirkt sofort – mehr Erfolg und Mitarbeitermotivation im Vertrieb
Termin
22.04.2016
Zielgruppe
Vorstände und Führungskräfte im Vertrieb
Beginn ist um 09:00 Uhr.
Das Ende ist für 16:00 Uhr geplant.
Ziele
Wirksame Vertriebskonzepte führen zu zwei positiven Ergebnissen: Sie
gewährleisten zum einen eine nachhaltige Intensivierung der Kundenbeziehung, und zum anderen versetzen sie Kundenberater in die Lage, rasch
bessere Vertriebserfolge zu erzielen.
Preis
€ 600,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Jochen Sturtzkopf,
INNOVALUE Management Advisors
GmbH
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Die Zielsetzung des Workshops ist es nicht, Beratungskonzepte theoretisch zu erläutern. Sie besteht vielmehr darin, den Teilnehmern praktisch
zu vermitteln, wie sie gemeinsam mit ihren Mitarbeitern innovative Beratungskonzepte erfolgreich in der Praxis umsetzen können. Der angebotene Workshop ist folglich sehr praxisnah gestaltet. Es werden ferner Führungsinstrumente vorgestellt, welche die Teilnehmer in ihrer Funktion als
Vertriebsleiter anwenden können.
Inhalte
• Hinweise zur Optimierung der Terminfrequenzen in Filialen und
Beratungscentern
• Wirksame Anwendung von Beratungskonzepten (u.a. Sparkassen-
Finanzkonzept) zur Steigerung der Dienstleistungserlöse (Versicherungen und Wertpapiergeschäft)
• Erlössteigerung dank Optimierung der Kundenbindung und Steigerung des Cross-Sellings
• Festlegung motivierender Steuerungsimpulse und Verbesserung des
Führungsprozesses im Vertrieb
Internationales Geschäft
Ertragssteigerung im Firmenkundengeschäft durch aktives Zinsmanagement
Zielgruppe
Führungskräfte und Entscheidungsverantwortliche sowie berufserfahrene Spezialisten aus dem nationalen und internationalen Firmenkunden
geschäft, die anspruchsvolle, größere Kunden betreuen
Ziele
Sie haben vor einiger Zeit das Fachseminar Internationales Geschäft absolviert und wollen dem Thema in der Sparkasse abteilungs- oder ressortübergreifend noch mehr Präsenz geben? Dann tauschen Sie sich mit
anderen „Refreshern“ über konkrete Problemstellungen aus der Firmenkundenpraxis aus. Sie lernen die wichtigsten Instrumente für ein aktives
Zinsmanagement kennen und analysieren konkrete Problemstellungen
aus der Firmenkundenpraxis. Auf dieser Basis erarbeiten Sie geeignete
Lösungsmöglichkeiten und stärken Ihre Fähigkeit, die kundenindividuellen Lösungen verständlich und wirkungsvoll darzustellen.
Inhalte
Mittelständische Unternehmen sind auf dynamischen, sich schnell verändernden Märkten tätig. Unternehmerische Entscheidungen sind vor diesem Hintergrund mit einem hohen Maß an Unsicherheit verbunden. Umso
stärker entsteht auf der Kundenseite das Bedürfnis nach Planungssicherheit und Risikobegrenzung.
• Geschäftspolitische Ausgangssituation und strategische Bedeutung
strukturierter Finanzprodukte und Derivate zur Zinssteuerung
• Produktverständnis: Derivate, strukturierte Finanzprodukte
• Rechtliche Rahmenbedingungen
• Auf- und ablauforganisatorische Voraussetzungen für eine wirkungsvolle Vermarktung
• Kundenansprache und Beratungsprozess
• Wirkungsvolle Vermarktung und Leistungspräsentation
Termin
29.11. – 01.12.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 1.400,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Heinz-Josef Bickers, Landesbank
Hessen-Thüringen-Girozentrale
Sonstiger Hinweis
Bei der gemeinsamen Buchung mit
unserem Seminar „Internationale
Potenziale im Firmenkundengeschäft – was machen wir damit?“
am 28.11.2016 erhalten Sie 10 %
Rabatt auf beide Veranstaltungen.
Seminarleitung
Jeannette Matthes
Tel.: 0228 204-5815
[email protected]
45
Internationales Geschäft
Fachseminar Internationales Geschäft
Termine und Inhalte
siehe Übersicht auf der folgenden
Seite
Preis
€ 1.300,– je Teil
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
externe Experten sowie
qualifizierte Top-Spezialisten
und Führungskräfte aus der
Sparkassen-Finanzgruppe
Sonstige Hinweise
Eingangstest
Falls Teil 1 nicht in der Region
absolviert werden konnte, ist es
möglich, bei uns im Einzelfall einen
Eingangstest zu durchlaufen.
Fremdsprachentraining
Bitte beachten Sie unser Angebot
zum Fremdsprachentraining Englisch als Review oder Preview zum
Fachseminar Internationales Geschäft.
Seminarleitung
Jeannette Matthes
Tel.: 0228 204-5815
[email protected]
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Zielgruppe
Mitarbeiter der Sparkassen-Finanzgruppe, die auf der Grundlage einer
qualifizierten kaufmännischen Aus- und Weiterbildung spezifische Grundkenntnisse zum internationalen Geschäft besitzen und über eine ausreichende Praxiserfahrung verfügen
Ziele
Durch dieses Seminar erweitern Sie Ihre fachlichen Fähigkeiten für die
Beratung anspruchsvoller Firmenkunden im internationalen Geschäft;
dabei werden praktische Fragestellungen vertieft. Aufbauend auf bereits
erworbenen Kenntnissen werden anspruchsvolle Praxisfälle bearbeitet
und Entscheidungssituationen erweitert. Durch den überregionalen Erfahrungsaustausch und die fachliche Diskussion wird Ihre Urteilskraft in
wesentlichen Fragen des internationalen Geschäftes gestärkt.
Termine und Inhalte
FS intG Nr. 47
Eingangstest
(wenn ohne T1)
voraussichtlich
17.06.2016
Teil 1
05.09. – 09.09.2016
05.09.2016
Eröffnung; Geschäftspolitik
06.09.2016
Kurzfristige Außenhandelsfinanzierung
07.09.2016
Kurzfristige Außenhandelsfinanzierung
08.09.2016
Darstellung des internationalen Geschäftes,
Nationale und internationale Geldwirtschaft
Teil 2
26.09. – 30.09.2016
Teil 3
07.11. – 11.11.2016
Teil 4
21.11. – 25.11.2016
09.09.2016
Seminargespräch
26.09.2016
Außenhandelsrecht
27.09.2016
Nationale und internationale Geldwirtschaft
28.09.2016
Außenhandelsrecht, Dokumentengeschäft
29.09.2016
Außenhandelsrecht, Dokumentengeschäft
30.09.2016
Außenhandel, Steigerung Beratungsqualität,
Seminargespräch
07.11.2016
Währungsrisiken
08.11.2016
Schuldnerrisiken
09.11.2016
Vertragsrisiken
10.11.2016
Zinsänderungsrisiken
11.11.2016
Klausur, Seminargespräch
21.11.2016
Mittel- und langfristige Außenhandelsfinanzierung
22.11.2016
Mittel- und langfristige Außenhandelsfinanzierung
23.11.2016
Anspruchsvolle Beratungssituationen im internationalen Geschäft
24.11.2016
Anspruchsvolle Beratungssituationen im internationalen Geschäft
25.11.2016
Kolloquium
vorläufiger Stand (Änderungen vorbehalten)
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Internationales Geschäft
Fremdsprachentraining Englisch als Review oder
Preview zum Fachseminar Internationales Geschäft
Termine
17.04. – 23.04.2016
Anreise am Vortag
Abreise auch am 24.04.2016, wenn
der Wochenendausflug mitgebucht
werden soll
24.04. – 30.04.2016
Anreise am Vortag
Abreise auch am 01.05.2016, wenn
der Wochenendausflug mitgebucht
werden soll
Preis
ca. € 1.400,– pro Woche
(bei mindestens vier Teilnehmern)
Zielgruppe
Führungskräfte und Spezialisten aus dem nationalen und internationalen
Firmenkundengeschäft mit spezifischen Grundkenntnissen und ausreichender Praxiserfahrung
Ziele
Englisch im Land der Zielsprache zu lernen oder zu vertiefen bedeutet,
lebensnahe Situationen zu meistern, beruflich wie privat. Englisch wird
überall gesprochen.
Das Anliegen dieses allumfassenden, für Sparkassenmitarbeiter speziell
zusammengestellten Programms besteht darin, den Teilnehmern dazu zu
verhelfen, „mit Haut und Haar“ in die Welt der englischen Sprache einzutauchen, somit langfristig von den erlernten Sprachkenntnissen zu profitieren und auf diese Weise unseren kleinen und großen weltweit agierenden Firmenkunden ein Fachansprechpartner „auf Augenhöhe“ zu sein.
Ort
Trainingscenter in Cork/Irland –
nationsireland
in Zusammenarbeit mit der
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Cork ist dabei der ideale Ort, um im Netzwerk ehemaliger oder zukünftiger Fachseminarteilnehmer für kurze Zeit dem Alltäglichen zu entfliehen.
Dozenten
Hoch qualifizierte Trainer und
Coaches (Muttersprachler) der
nationsireland.com
Inhalte
• 63 Zeitstunden pro Woche Unterricht inkl. Lunch und Welcome
• Start mit einem Telefontest zur Klassifizierung des Sprachlevels
• In der Regel wird in Gruppen mit max. acht Teilnehmern gearbeitet
• Permanenter Feedback-Kreislauf, simulierte Verhandlungen und Präsentationen, Audiokonferenzen
• Workshops und Freizeitaktivitäten
• Betreutes Selbststudium und Konsolidierung der Sprache
Ansprechpartnerin
Jeannette Matthes
Tel.: 0228 204-5815
[email protected]
Die Teilnehmer-Feedbacks des letzten Jahres sprechen für diesen sehr
hochwertigen Expertenkurs, der als ein- oder zweiwöchige Variante absolviert werden kann.
Sonstige Hinweise
Die Anmeldung erfolgt generell über die S-Management-Akademie unter
Weiterleitung an den rechts genannten Dienstleistungs- und Trainings
partner.
Die Reise- und Übernachtungskosten (ca. € 1.000,–) stehen zusätzlich
zum Seminarpreis und werden nicht über die S-Management-Akademie
abgerechnet.
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Internationale Potenziale im Firmenkundengeschäft – was machen wir damit?
Zielgruppe
Führungskräfte und Entscheidungsverantwortliche, berufserfahrene Spezialisten aus dem nationalen und internationalen Firmenkundengeschäft,
die anspruchsvolle Kunden und Kollegen begeistern
Ziele
Sie haben vor einiger Zeit das Fachseminar Internationales Geschäft absolviert und wollen dem Thema in der Sparkasse abteilungs- oder ressortübergreifend noch mehr Präsenz geben? Dann tauschen Sie sich mit
anderen „Refreshern“ über konkrete Problemstellungen aus der Firmenkundenpraxis aus. Auf dieser Basis erarbeiten Sie geeignete Lösungsmöglichkeiten bei der Entdeckung, Überleitung und Bearbeitung von
Vertriebspotenzialen im internationalen Firmenkundengeschäft und stärken Ihre Fähigkeit, die kundenindividuellen Lösungen verständlich und
wirkungsvoll darzustellen und somit die Kunden sowie andere Kollegen
davon zu begeistern.
Inhalte
• Geschäftspolitische Bedeutung des internationalen Firmenkunden
geschäftes
• Strategische und operative Einbindungsmöglichkeiten in der
Sparkassenlandschaft
• Etablierung einer Potenzialentdeckerkultur
• Kundenansprachen und erfolgreiche Kundenbegeisterung –
auch abteilungsübergreifend
• Praxisideen einer Sparkasse
Termin
28.11.2016
Beginn ist um 09:00 Uhr.
Das Ende ist für 16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 500,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Die Dozentinnen und Dozenten der
Praxissparkasse werden mit der
konkreten Ausschreibung bekannt
gegeben.
Sonstiger Hinweis
Bei der gemeinsamen Buchung unseres Seminars „Ertragssteigerung
im Firmenkundengeschäft durch
aktives Zinsmanagement“ vom
29.11. bis 01.12.2016 erhalten Sie
10 % Rabatt auf beide Veranstaltungen.
Seminarleitung
Jeannette Matthes
Tel.: 0228 204-5815
[email protected]
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Internationales Geschäft
iPad für Vorstände und Führungskräfte –
mit dem iPad produktiv sein
Termin
31.05.2016
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Beginn ist um 09:00 Uhr.
Das Ende ist für 17:00 Uhr geplant.
Ziele
In diesem Seminar erleben Sie die vielfältigen Einsatzmöglichkeiten Ihres
iPads im Beruf und auf Reisen. Sie lernen, Ihr iPad perfekt einzurichten
und produktiv zu nutzen. Präsentationen und Vorträge mit dem iPad?
Kein Problem, wir zeigen Ihnen, wie es geht. Mit dem iPad auf Reisen
haben Sie das Sekretariat praktisch unter’m Arm. In den Entspannungspausen zwischendurch nutzen Sie Ihr iPad zum Zeitvertreib.
Preis
€ 700,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Bernd Krause und Jörg Richter,
RDG Management-Beratungen
GmbH
Sonstiger Hinweis
Sie sollten Ihr eigenes iPad mit
aktueller Software (mindestens
IOS 7) mitbringen.
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
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Inhalte
• Kennenlernen: auf Du und Du mit dem iPad
–– Mein iPad: Inbetriebnahme und Konfiguration grundlegender
Funktionen
–– Laufen lernen: Basic-Einstellungen
–– iTunes: wie man’s macht, was es macht und was es kann
–– Der Datenspeicher: iCloud und iMatch
• iPad: genial und einfach präsentieren
–– Ausrüstung: von der App bis zum Kabel
–– Pdf oder Powerpoint?
–– Millionen von Apps: die wichtigsten im Überblick
–– Der Feinschliff: Stifte, Zeichenelemente, Zoom
–– Spaß? – Ja, auch beim Präsentieren
–– Und danach? – Fotoprotokoll erstellen
–– MS Office und iPad – geht das? Wir zeigen, wie.
• iPad bei der Arbeit
–– Let’s work: Arbeiten von unterwegs
–– Diktieren mit dem iPad
–– Datenaustausch
–– Gesprächsnotizen festhalten und sofort versenden
–– Hier entlang: Navigation und Kartenfunktion
–– Unterwegs: Reisen mit dem iPad
(Flüge und Hotels suchen und buchen)
–– Belege und Dokumente scannen und sofort versenden
–– Zeit zum Lesen: am Zeitungskiosk oder iBooks
Kommunalkunden
Aufbauseminar Kreditvergabe an Krankenhäuser
Zielgruppe
Führungskräfte und Mitarbeiter der Sparkassen von Markt und Marktfolge,
die in der Verantwortung für die Neukundenakquise von Krankenhäusern,
die Bonitätsbeurteilung bzw. die laufende Kreditüberwachung stehen
Ziele
Die relevanten Fragestellungen der Krankenhäuser bei der Kreditaufnahme besser verstehen zu können und die anzufordernden entscheidungsrelevanten Unterlagen hieran konkret anzupassen, um damit im Resultat
den Kreditvergabeprozess zielgerichtet zu beschleunigen, sind die Ziele
dieser Veranstaltung.
Im Rahmen dieses Aufbauseminars werden mit den Teilnehmern relevante Dokumente zur Beurteilung der Kreditwürdigkeit besprochen sowie
dann auf der Basis von Benchmark-Daten analysiert und interpretiert. Die
Grundlage für die Analyse bilden hierbei gleichermaßen betriebswirtschaftliche Unterlagen sowie medizinische Leistungsdaten im Mehrjahresverlauf. Die gesamte Analyse zielt auf eine optimale Vorbereitung der
Kreditentscheidung für eine durchgängige Sicht auf die realistisch zu erwartenden Planergebnisse im Forecast.
Inhalte
• Anforderungskataloge nach Fragestellung und Risikogehalt des
Kreditwunsches
• Standardisierte Medizin-ökonomische Leistungsanalyse
• Individuelle Markt- und Umfeldanalyse
• Strategieanalyse und -interpretation des Krankenhauskunden
• Überprüfung der Übersetzung der unternehmerischen Strategie in die
Businessplanung
• Drei verschiedene Business-Cases inkl. Berechnung des Free CashFlow (FCF) und Ermittlung der gegebenen Kapitaldienstgrenze
• Möglichkeiten der Erweiterung des FCF durch betriebliche
Maßnahmen
• Denkbare und übliche Kredit-Covenants zur Nutzung im Kreditvertrag
Schwerpunkte:
–– Medizin-ökonomische Leistungsanalyse
–– Businessplanung/Business-Case
–– Interne Vorbereitung von Bankgesprächen mit Krankenhaus
kunden
Termin
18.04. – 19.04.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 650,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Andreas G. Wittler,
PRO-KLINIK
Lutz Heidrich,
Sparkasse Trier
Seminarleitung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Kommunalkunden
Baustein 1:
Rechtliche Voraussetzungen für das Kommunalgeschäft
Termin
12.12. – 13.12.2016
Zielgruppe
Kommunalkundenbetreuer
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
13:00 Uhr geplant.
Ziele
Neben den geschäftspolitischen Grundlagen wird eine seit Jahren erfolgreich praktizierte Konzeption zur Betreuung der Zielgruppe vorgestellt.
Zusätzlich erhalten Sie unabdingbare Rechtskenntnisse, die für eine erfolgreiche Beratung im Kommunalgeschäft notwendig sind.
Preis
€ 650,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Ralf Josten,
Kreissparkasse Köln
Seminarleitung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Inhalte
• Geschäftspolitische Bedeutung der Kommunalkundenbetreuung
• Generelle gesetzliche Grundlagen
• Übersicht über das Gemeinderecht und die Kommunalverfassung
• Gesellschaftsrechtliche Aspekte aus dem Kommunalkundengeschäft
• Beihilferecht
Baustein 2:
Analyse der wirtschaftlichen Situation einer Kommune
Zielgruppe
Kommunalkundenbetreuer
Termin
1. Halbjahr 2017
Ziele
Sie erhalten fundiertes Hintergrundwissen, z. B. zur Gemeindehaushaltsreform, oder kommunalrechtliche Grundlagen aus erster Hand. Außerdem
bekommen Sie Anregungen anhand von Best-Practice-Beispielen, wie Sie
die wirtschaftliche Situation Ihrer Kunden analysieren können.
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Inhalte
• Der Haushalt einer Kommune (von der Kameralistik zur Doppik)
• Grundsätze der kommunalen Finanzierung
• Vertriebsansätze aus dem Haushaltsplan und mittelfristigen
Finanzplan
Preis
€ 650,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Andreas Frenzel,
Gemeinde Hiddenhausen
Ingmar Roth,
Sparkasse Freiburg-Nördlicher
Breisgau
Seminarleitung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Kommunalkunden
Baustein 3:
Finanzielle Lösungen für kommunale Bedürfnisse
Termin
2. Halbjahr 2017
Zielgruppe
Kommunalkundenbetreuer
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Ziele
Angesichts der Haushaltssituation vieler Kommunen sind innovative Konzepte zur Realisierung kommunaler Investitionen gesucht. Anhand von
Best-Practice-Beispielen erhalten Sie Anregungen, wie Sie Ihre Kunden in
Zukunft noch kompetenter und intensiver beraten können.
Preis
€ 650,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Top-Spezialisten der
Sparkassen-Finanzgruppe und
der Wirtschaft
Seminarleitung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Inhalte
• Die Eignung von Schuldscheindarlehen und anderen Kapitalmarkt
instrumenten für Kommunen
• Der Einsatz öffentlicher Fördermittel zur Finanzierung kommunaler
Infrastruktur
• Infrastruktur als Fondslösung an Beispielen aus den Bereichen Netzen
und Hochbau
• Kommunales Zins- und Schuldenmanagement
• Leasingangebote für Kommunen
Forum für Kommunalkundenbetreuer 2016
Zielgruppe
Kommunalkundenbetreuer
Termin
29.09. – 30.09.2016
Ziele
Das Forum für Kommunalkundenbetreuer 2016 bietet die Gelegenheit,
sich in Vorträgen über aktuelle Entwicklungen zu informieren, sich in
Gesprächsrunden auszutauschen und das überregionale Netzwerk zu
pflegen.
Beginn am ersten Tag ist um 10:30
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
13:00 Uhr geplant.
Inhalte
Die Inhalte werden im zweiten Quartal 2016 unter
www.s-management-akademie.de veröffentlicht.
Preis
€ 790,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Die Dozenten werden im Zusammenhang mit den Inhalten im zweiten Quartal 2016 im Internet unter
www.s-management-akademie.de
bekannt gegeben.
Ansprechpartnerin
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Kommunalkunden
Kommunaler Kunde Krankenhaus
Termin
14.03. – 15.03.2016
Zielgruppe
Kommunalkundenbetreuer und Firmenkundenbetreuer
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Ziele
Nach Ansicht der Deutschen Krankenhausgesellschaft sind die Grenzen
der finanziellen und personellen Belastbarkeit in vielen Krankenhäusern
erreicht und überschritten. Über 50 Prozent der Krankenhäuser schreiben
leider rote Zahlen.
Preis
€ 650,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Dr. Silke Kühnle,
Kühnle Consulting
Andreas G. Wittler,
PRO-KLINIK
Lutz Heidrich,
Sparkasse Trier
Seminarleitung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Umso wichtiger ist es, dass Sie sich für eine qualifizierte Beratung intensiv mit den Besonderheiten Ihres kommunalen Kunden auseinandersetzen. In welchem rechtlichen Rahmen wirtschaftet Ihr Kunde und welche
aktuellen Branchentrends und Wettbewerbsstrukturen sind zu berücksichtigen – das sind nur zwei Aspekte, die für Sie wichtig sind.
Daneben ist in der Betreuung dieser Kunden die Einbindung und Vernetzung im „Konzern Kommune“, insbesondere auch im Hinblick auf handelnde Personen, nicht ohne Bedeutung für eine Sparkasse.
Gerade für eine zukünftige Beurteilung des Qualitätsmanagements und
des Rechnungswesens benötigen Sie spezifisches Fach- und Hintergrundwissen. In diesem Seminar können Sie sich kompakt und komprimiert informieren und sich mit Praktikern mit intensiver Erfahrung im Geschäftsfeld Krankenhaus austauschen.
Inhalte
• Das Krankenhausfinanzierungssystem
• Aktuelle Branchentrends und Wettbewerbsstrukturen
• Qualitätsmanagement und Rechnungswesen in der Analyse
• Spezielle Aspekte zur Finanzierung baulicher Maßnahmen
• Beratung von Krankenhäusern in der Verlustzone
• EU-Beihilferecht und die Konsequenzen für die Praxis
• Kurze Fallstudie
Stadtwerke und Kommunen als treibende Kraft der Energiewende
Zielgruppe
Kommunalkunden- und Firmenkundenbetreuer mit dem Schwerpunkt
Erneuerbare Energien
Ziele
Die Energiewende verändert das zukünftige Geschäftsfeld der Stadtwerke
und hat in vielen Kommunen verstärkt den Fokus auf Themen der Energieversorgung gelegt. Für die kommunale Beratung rücken daher vermehrt
Fragen nach der Finanzierung von Erneuerbare-Energie-Projekten und die
veränderten Bedürfnisse der Stadtwerke in den Mittelpunkt. Die fortlaufende Novellierung der gesetzlichen Rahmenbedingungen (EEG 2014 
EEG 2017, Ausschreibungsverordnung u. Ä.) erfordert aktuelles Know-how
und adäquate Finanzierungsmodelle. Praxisberichte zu realisierten Projekten bieten Ihnen Impulse für Ihre kommunale Beratung.
Inhalte
• Zukünftige Betätigungsfelder der Stadtwerke
• Finanzierung und Rekommunalisierung von Versorgungsnetzen
• Bedeutung der Energiewende für das kommunale Handeln
• Bürgerbeteiligungsmodelle
• Erneuerbare Energien und ihre Finanzierung
• Novellierung EEG und die Folgen –
Ausschreibungsverfahren, 6-Stunden-Regel
• Praxisberichte
Termin
24.10. – 25.10.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 650,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Sebastian Finck,
Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Karl Heinz Schönenborn,
Verband kommunaler
Unternehmen
Dr. Thomas Weiß,
DKC Deka Kommunal Consult
GmbH
Seminarleitung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Bearbeitung und Prüfung der Intensivbetreuung und Problemkreditbearbeitung
Termin
26.04.2016
Beginn am ersten Tag ist um
09:00 Uhr. Das Ende am letzten
Tag ist für 16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 800,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Arno Kastner,
MTB – Management Training
Beratung
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
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Zielgruppe
Führungskräfte und Prüfer der Innenrevision sowie Führungskräfte und
Sachbearbeiter von Kreditabteilungen
Ziele
Sie erhalten einen grundlegenden und umfassenden Überblick über das
Erkennen und die Bearbeitungsanforderungen von Krisenengagements
und deren Prüfung.
Inhalte
• Frühzeitige Erkennung von Intensivbetreuungs- und Problemkredit
bearbeitungs-Engagements anhand von Krisenindikatoren
• Anforderungen an Krisenindikatoren und Indikatorsysteme (Rating,
Scoring)
• Berücksichtigung Sparkassen-spezifischer und aufsichtsrechtlicher
Vorgaben (MaRisk, KWG usw.)
• Bearbeitungsanforderungen und Prüfungsansätze im Bereich der Intensivbetreuung (sinnvolle Aktivitäten) und der Sanierungsbearbeitung (außergerichtliche Sanierung, Insolvenzplanverfahren usw.)
• Inanspruchnahme und Prüfung von Fördermitteln und Bürgschaften
bzw. Entlastungszusagen sowie Forderungsverkäufe
• Bildung und Prüfung erforderlicher Risikovorsorgen
(Berücksichtigung steuerlicher Anforderungen, Ermittlung korrekter
Risikoabschläge)
• Anforderungen an das Reporting sowie dessen Prüfung
• Nach der Intensivbetreuung/Sanierung (normale Kreditbearbeitung
vs. Abwicklung)
Der Vertriebsbeauftragte nach WpHG-MaAnzV
Zielgruppe
Vorstände und Führungskräfte, die in ihrem Institut mit der Funktion des
Vertriebsbeauftragten nach § 2 WpHG-Mitarbeiteranzeigeverordnung
(WpHG-MaAnzV) betraut sind
Ziele
Sie erhalten einen umfassenden Überblick über die rechtlichen Erfordernisse sowie praxisnahe Umsetzungshinweise für eine effiziente und gesetzeskonforme Vertriebssteuerung und -planung.
Nutzen Sie die Gelegenheit zu einem zielorientierten Austausch mit Ihren
Kolleginnen und Kollegen. Darüber hinaus bietet sich Ihnen die Möglichkeit, Ihr Netzwerk auszubauen und mit Spezialisten zu diskutieren.
Inhalte
• Rechtliche Rahmenbedingungen (AnsFuG, WpHG, WpHG-MaAnzV)
• Anforderungen an die Sachkunde und Zuverlässigkeit des Vertriebs
beauftragten
• Meldepflichten gegenüber der BaFin, Kundenbeschwerden, Datenbank
bei der BaFin
• Eingriffsbefugnisse der BaFin und mögliche Folgen für die Mitarbeiter
und das Institut
• Überblick über wesentliche Geschäftsarten
• Interessenkonflikte
• Zuwendungen
• Beratung, Auftragsausführung, Beratungsprotokoll
• Neues zum Anlageberatungsprozess
• Vertriebsvorgaben und Vertriebsmaßnahmen
• Ausblick: Zukünftige Regulierung im Wertpapiergeschäft (u. a. Aktionsplan für mehr Verbraucherschutz im Finanzmarkt, MiFID II)
Termin
28.04.2016
Beginn ist um 10:30 Uhr.
Das Ende ist für 16:30 Uhr geplant.
Preis
€ 600,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Frank Michael Bauer,
Kreissparkasse Köln
Edda Tielke, Sparkasse Osnabrück
Seminarleitung
Hannelore Schoen
Tel.: 0228 204-5899
[email protected]
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Die große Texter-Werkstatt: Professionelles Texten fürs Internet und Social Web
Termin
29.02. – 02.03.2016
Beginn am ersten Tag ist um 10:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Preis
€ 1.400,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Dominik Ruisinger,
Dipl.-Pol.
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
Zielgruppe
Diese sehr praxisorientierte Fortbildung wendet sich einerseits an Mitarbeiter, die bereits für Online- und Social-Media-Quellen der Sparkassen
texten und ihre Kenntnisse deutlich erweitern, vertiefen und weiter professionalisieren möchten.
Andererseits sind explizit Mitarbeiter angesprochen, die in diesen Bereichen zukünftig Aufgaben übernehmen werden. Dazu können sie beispielsweise aus dem digitalen Vertrieb, aus der Öffentlichkeitsarbeit oder
aus dem Marketing stammen.
Ziele
Ausgelöst durch technische Revolutionen und soziale Evolutionen, befindet sich das Konsumentenverhalten seit einigen Jahren in einem
übergreifenden Wandel. Dieses veränderte Nutzerverhalten hat enorme
Auswirkungen auch auf die Sichtbarkeit eigener Inhalte. Es ist nicht übertrieben, wenn man heute von einem Kampf um die Sichtbarkeit von Content spricht. Darauf haben die Mitarbeiter in den Sparkassen zu reagieren.
Schließlich sind sie täglich gefordert, diese Inhalte und ihre Verbreitung
aktiv mitzugestalten.
Gerade im Online-Bereich spielt das genaue Texten die Kernrolle. Schließlich „klicken“ sich User sofort weiter, sollte der Text sie nicht inhaltlich
oder vom Stil her ansprechen. Studien belegen, dass User innerhalb von
nur zehn Sekunden entscheiden, ob sie auf der Website bleiben oder
diese wieder verlassen. Zudem muss sich jeder Texter stets bewusst sein,
dass das Lesen am Bildschirm 25 Prozent mehr Zeit im Vergleich zum
Offline-Lesen kostet.
Hinzu kommt: Die Sichtbarkeit wird in hohem Maße von Google mit bestimmt. Wer seine Texte nicht textlich optimiert oder zumindest die Relevanz von Keywords versteht, wird in Suchmaschinen nicht zu finden
sein. Dies kann generell den eigenen Website-Auftritt, aber auch einzelne
Pressetexte wie Blog-Beiträge betreffen. Diese Text-Relevanz und TextSichtbarkeit betrifft damit in hohem Maße ebenfalls die sozialen Medien:
Wer nicht textlich und inhaltlich genau per Blog, per Twitter, per Facebook
oder per Google+ seine Zielgruppe anzusprechen weiß, wird diese niemals binden können.
Diese Texter-Werkstatt ist von Anfang bis zum Ende sehr praktisch angelegt. Kurze Vorträge, Case Studies und Best Cases sowie Diskussionen
wechseln sich mit kompakten Einzel- und Gruppenübungen ab, um das
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Gelernte direkt umsetzen und in der Gruppe diskutieren zu können. Auf
diese Weise sollten die Teilnehmer im Anschluss des Seminars befähigt
sein, ihre eigenen Online-Texte weiter zu optimieren – unabhängig davon,
ob sie für die eigene Website, für einen E-Mail-Newsletter oder für die sozialen Medien schreiben. Zudem wird genügend Raum geboten, sich über
bisherige Erfahrungen auszutauschen und so auch voneinander zu lernen.
Inhalte
• Grundlagen der Mediennutzung in Deutschland inkl. Trends in der aktuellen medialen Landschaft
• Print oder online: Allgemeine Texter-Regeln
• Online-Texten vs. Print-Texten – Die zentralen Unterschiede
• Online-Texten: Der Aufbau einer Story: Titel, Teaser, Fließtexte
• Online-Ansprache: Formate, Betreffzeilen, Abbinder
• Suchmaschinenoptimierung: OnPage, OffPage und die Social Signals
• Texten für Blogs: Klares Themensetting für hohe Sichtbarkeit
• Texten für Twitter: Kompaktheit, Verständlichkeit, Hashtags
• Texten für Facebook: Die Interaktion mit Nutzern im Fokus
• Texten für Google+: Hohe Relevanz für die Sichtbarkeit
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Seminarreihe Innovationsmanagement
Innovationskompetenz stärken – für die Sparkasse erfolgreich querdenken!
Termine
Nr. 5
Modul 1
Modul 2
Modul 3
15.03. – 16.03.2016
26.04. – 27.04.2016
14.06. – 16.06.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
17:00 Uhr geplant.
Preis
€2.500,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Birgit Boland-Mayat,
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe
Ralf Sundermeier,
Dipl.-Psych., Coach,
Trainer für Innovation
Seminarleitung
Birgit Boland-Mayat
Tel.: 0228 204-5870
[email protected]
Zielgruppe
Führungskräfte aus den Bereichen Unternehmensentwicklung, Qualitätsmanagement und Vorstandssekretariat;
Innovationsbeauftragte und Personen, die neue Lösungen für ihre Sparkasse finden möchten
Ziele
Fördern Sie die Innovationsprozesse in Ihrem Haus und stärken Sie eine
Innovationskultur, in der das Entwickeln von Ideen und die aktive Weitergabe eine Selbstverständlichkeit sind. Stärken Sie die Innovationskraft
der eigenen Sparkasse durch Methoden und Techniken, die Sie lernen
und – gefördert durch das Seminarkonzept – nachhaltig anwenden können. Dazu werden Sie systematisch Hindernisse und Innovationskiller
erkennen und beseitigen lernen. Sie lernen andere Innovationskonzepte kennen und können das Innovationspotenzial der eigenen Sparkasse
durch einen Abgleich mit diesen Konzepten fördern. So wirken Sie daran
mit, das Geschäfts- und Ertragspotenzial der Sparkasse durch innovative
Ideen besser auszuschöpfen. Gleichzeitig lernen Sie, Innovationsprozesse
in der Sparkasse zu gestalten, denn viele Mitarbeiterideen in den Instituten bedürfen der Einbindung in einen kontinuierlichen Innovationsprozess.
Die Seminarkonzeption unterstützt das Ausprobieren, Testen und Verproben der Seminarideen zwischen den Seminarteilen. Sie fördert den
Austausch sowie das Diskutieren, Hinterfragen und Reflektieren mit den
anderen Teilnehmern – dem im Seminar gewonnenen Netzwerk. Dadurch
wird ein nachhaltiger Transfer in die Praxis stark begünstigt.
Inhalte
Modul 1
• Erfolgsfaktoren von Innovation
• Definition von Innovation und Passung, u. a. zum Innovationskonzept
der Sparkassen-Finanzgruppe
• Innovationskonzepte im Vergleich
• Psychologische Aspekte, die Innovationskultur fördern und behindern
• Kreativitätstechniken
Modul 2
• Methoden zur Beurteilung der Sparkasse im Hinblick auf innovative
Potenziale, Teil 1 (Bsp. Qualitätsmanagement, Projektmanagement,
Prozessmanagement) und konzeptionelle Weiterentwicklung der genannten Bereiche
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• Diagnose Unternehmenskultur und Wege zur Schaffung einer Innovationskultur in der Sparkasse
Modul 3
• Methoden zur Beurteilung der Sparkasse im Hinblick auf innovative
Potenziale, Teil 2 (Bsp. Change Management, Risikomanagement, Wissens- und Informationsmanagement, Nachhaltigkeitsmanagement)
und konzeptionelle Weiterentwicklung der genannten Bereiche
• Entwicklung eines Innovationsprozesses in einer Sparkasse zur Nutzung der Ideen von Mitarbeitern
• Innovationsmarketing
• Abschluss und Zertifizierung
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Fachseminar Marketing II
Termine
Nr. 77
Teil 1 31.08. – 04.09.2015
Teil 2 05.10. – 09.10.2015
Teil 3 30.11. – 04.12.2015
Kolloquium22.02.2016
Nr. 78
Teil 1 2017
Teil 2 2017
Teil 3 2017
Kolloquium2017
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
13:00 Uhr geplant.
Preise
€ 1.100,– je Teil
€ 690,– für das Kolloquium
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Dr. Petra Lehmann-Löw; Torsten
Priemer, Kreissparkasse Schlüchtern; Rolf Möller, Kreissparkasse
Nordhorn; Oliver Saggau, Sparkasse Lübeck; Jasper Gülck, Sparkasse
Mittelholstein AG; Vikki Schäfer;
Philipp Lösche, Knauber Freizeit
GmbH; Frank Wollschläger, DSGV;
Dr. Anke Müller-Peters
Seminarleitung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
64
Zielgruppe
Top-Spezialisten der Sparkassen-Finanzgruppe, die Vertriebskonzeptionen für das eigene Institut entwickeln bzw. umsetzen
Ziele
Im Sinne einer ganzheitlichen Unternehmenssteuerung sind Vertriebskonzeptionen in die strategische Unternehmensführung einer Sparkasse
einzubetten. Dieses Seminar stellt das hierfür erforderliche konzeptionelle und planerische Vorgehen in der Sparkasse in den Mittelpunkt. Die
Teilnehmer setzen sich dabei mit wesentlichen Aspekten der Kommunikationspolitik sowie mit betriebswirtschaftlichen Überlegungen zur Ertragssteuerung und aktuellen Marketingtendenzen auseinander.
Inhalte
• Strategische Ausrichtung des Sparkassen-Vertriebs
• Aktuelle Überlegungen und Diskussionen zur Sparkasse der Zukunft
• Ertrags- und kostenoptimierte Produkt- und Preispolitik unter Berücksichtigung der (hohen?) regulatorischen Anforderungen
• Strategische Marketingplanung und die Wirkungsfelder der
Marketinginstrumente
• Die Markenstrategie der Sparkassen
• Strategische Einbindung der Führungskräfte
• Erfolgreich Marketingkonzeptionen präsentieren
• Standortbestimmung des Marketings im eigenen Hause
• Ausgewählte aktuelle Marketingprojekte
Innovationswerkstatt
Zielgruppe
Alle Personen, die neue Lösungen für ihre Sparkasse finden möchten: Spezialisten aus den Bereichen Unternehmensentwicklung, Qualitätsmanagement, Vorstandssekretariat; Innovationsbeauftragte, Projektleiter …
Ziele
Querdenken für Ihre Sparkasse – statt „planen, strategisch steuern, Nachhaltigkeit sichern …“ einfach tun –, und Sie werden sehen, dass Sie all die
Ideen für Ihre Sparkasse mitnehmen können!
Sie bringen die Themen und Fragen mit, wir steuern die Kreativität stimulierenden Methoden bei und sorgen somit für Fantasie und Ideen.
Auf diese Weise können Sie Innovationen im Team, verbunden mit Spaß,
Engagement und Emotionen, erleben.
Der ideale Einstieg in das Thema Innovation – oder wenn Ihnen Kongresse und Vorträge zu theoretisch und praxisfern sind. Und „ganz nebenbei“
lernen Sie die Prozesse der Ideengenerierung natürlich auch „zum Mitnehmen“ kennen. Ihre Ideen gehören selbstverständlich auch Ihnen – zum
Nutzen Ihrer Sparkasse!
In dieser Werkstatt wird gearbeitet. Sie krempeln die Ärmel hoch und produzieren Ideen. Sie arbeiten mit Werkzeugen, die Sie bislang noch nicht
kannten. Sie schrauben an Prozessen und stellen Dinge auf die Bühne, um
sie aus einer anderen Perspektive zu sehen. Sie bereiten sich auf den TÜV
vor.
Es geht um das Machen und Erfahren von innovativen Methoden und
Techniken und um die Übertragung aus der Werkstatt in die Sparkasse.
Inhalte
• Themen und Aufgabenstellungen aus Ihrer täglichen Arbeit, Ihren Anforderungen
• Hackathon – bei den Computerprofis abgeguckt und für Sparkassen
anwendbar gemacht
• Kreativitätszirkel – so können Sie viele Kollegen in der Sparkasse mit
dem Kreativitätsvirus anstecken
• World Café – eignet sich für die Beteiligung von 50 oder 1.500
Kollegen
• Improvisationstheater – baut eigene Hemmschwellen ab und fördert
die Spontanität in jeder Situation
• Pecha Kucha – mit einer neuen Präsentationstechnik Ihre Zuhörer
begeistern
• ….
Termin
13.01.2016
Beginn ist um 10:00 Uhr.
Das Ende ist für 17:00 Uhr geplant.
Preis
€ 600,–
Bei gleichzeitiger Anmeldung zur
Innovations-Kulturwerkstatt am
Folgetag (S. 67) wird ein Paketpreis
in Höhe von € 1.000,– fällig.
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Sie als Teilnehmer der Werkstatt,
moderiert von
Birgit Boland-Mayat,
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe
Ralf Sundermeier,
Dipl.-Psych., Coach
Seminarleitung
Birgit Boland-Mayat
Tel.: 0228 204-5870
[email protected]
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iPad für Vorstände und Führungskräfte –
mit dem iPad produktiv sein
Termin
31.05.2016
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Beginn ist um 09:00 Uhr.
Das Ende ist für 17:00 Uhr geplant.
Ziele
In diesem Seminar erleben Sie die vielfältigen Einsatzmöglichkeiten Ihres
iPads im Beruf und auf Reisen. Sie lernen, Ihr iPad perfekt einzurichten
und produktiv zu nutzen. Präsentationen und Vorträge mit dem iPad?
Kein Problem, wir zeigen Ihnen, wie es geht. Mit dem iPad auf Reisen
haben Sie das Sekretariat praktisch unter’m Arm. In den Entspannungspausen zwischendurch nutzen Sie Ihr iPad zum Zeitvertreib.
Preis
€ 700,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Bernd Krause und Jörg Richter,
RDG Management-Beratungen
GmbH
Sonstiger Hinweis
Sie sollten Ihr eigenes iPad mit
aktueller Software (mindestens
IOS 7) mitbringen.
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
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Inhalte
• Kennenlernen: auf Du und Du mit dem iPad
–– Mein iPad: Inbetriebnahme und Konfiguration grundlegender
Funktionen
–– Laufen lernen: Basic-Einstellungen
–– iTunes: wie man’s macht, was es macht und was es kann
–– Der Datenspeicher: iCloud und iMatch
• iPad: genial und einfach präsentieren
–– Ausrüstung: von der App bis zum Kabel
–– Pdf oder Powerpoint?
–– Millionen von Apps: die wichtigsten im Überblick
–– Der Feinschliff: Stifte, Zeichenelemente, Zoom
–– Spaß? – Ja, auch beim Präsentieren
–– Und danach? – Fotoprotokoll erstellen
–– MS Office und iPad – geht das? Wir zeigen, wie.
• iPad bei der Arbeit
–– Let’s work: Arbeiten von unterwegs
–– Diktieren mit dem iPad
–– Datenaustausch
–– Gesprächsnotizen festhalten und sofort versenden
–– Hier entlang: Navigation und Kartenfunktion
–– Unterwegs: Reisen mit dem iPad
(Flüge und Hotels suchen und buchen)
–– Belege und Dokumente scannen und sofort versenden
–– Zeit zum Lesen: am Zeitungskiosk oder iBooks
Kulturwerkstatt –
Innovationskultur gezielt entwickeln
Zielgruppe
Alle Personen, die neue Lösungen für ihre Sparkasse finden möchten: Spezialisten aus den Bereichen Unternehmensentwicklung, Qualitätsmanagement, Vorstandssekretariat; Innovationsbeauftragte, Projektleiter etc.
Ziele
Ein Klima, das die Ideen von Mitarbeitern fördert und gezielt stimuliert,
ob in Führung, an Schnittstellen oder aus strategischen Leitlinien heraus.
Die Kultur Ihrer Sparkasse hat einen ganz entscheidenden Einfluss darauf,
ob Mitarbeiter Lust haben, Ideen zu entwickeln und einzubringen. Diese
Kultur ist auch ein wesentlicher Indikator für die Identifikation Ihrer Mitarbeiter im Haus mit ihrem Aufgabengebiet.
An konkreten Beispielen wird die Innovationskultur einer/Ihrer Sparkasse
analysiert und sichtbar gemacht; zudem werden geeignete Interventionen
zur Veränderung der Innovationskultur gemeinsam erarbeitet.
Eine ideale Erweiterung für das Thema Innovation. Sie haben bereits Instrumente im Haus – wie bspw. ein betriebliches Vorschlagswesen –, doch
die Umsetzung bleibt immer wieder auf der Strecke oder die Anzahl der
Ideen hat stark nachgelassen. Das sind typische Ausgangssituationen,
sich die dahinterliegende Kultur einmal genauer anzusehen! Ihre Ideen
gehören selbstverständlich auch Ihnen – zum Nutzen Ihrer Sparkasse!
In dieser Werkstatt wird gearbeitet. Wir krempeln die Ärmel hoch und erarbeiten konkrete mögliche Interventionen für Ihr Haus. Wir stellen Tools
für die Kulturdiagnose und die kritischen Erfolgsfaktoren zur Verfügung.
Dass wir dabei die Grundsätze des Veränderungsmanagements berücksichtigen und erläutern werden, ist selbstverständlich!
Inhalte
• Erfolgsfaktoren für ein Innovationsklima
• Lernkultur entwickeln
• Machtspielchen vs. Fokus: Nutzen für die Sparkasse
• Denkbarrieren abbauen, frei und kreativ sein können
• Systemische Interventionen
• Change Management
• Rolle der Moderation und Teamarbeit
Termin
14.01.2016
Beginn ist um 09:00 Uhr.
Das Ende ist für 17:00 Uhr geplant.
Preis
€ 600,–
Bei gleichzeitiger Anmeldung zur
„Innovationswerkstatt“ am vor
herigen Tag (S. 65) wird ein Paketpreis in Höhe von € 1.000,– fällig.
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Sie als Teilnehmer der Werkstatt,
moderiert von
Birgit Boland-Mayat,
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe
Ralf Sundermeier,
Dipl.-Psych., Coach
Seminarleitung
Birgit Boland-Mayat
Tel.: 0228 204-5870
[email protected]
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Mit Selbstbewusstsein und Originalität auftreten!
Holen Sie das Kreative und Ungewöhnliche aus sich heraus!
Termine
26.04. – 27.04.2016
13.09. – 14.09.2016
Beginn am ersten Tag ist um 10:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
15:30 Uhr geplant.
Preis
€ 1.200,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozentin
Lenka Wolf,
Fa. nations
Sonstiger Hinweis
Die Teilnehmerzahl ist auf acht
Personen beschränkt.
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
Zielgruppe
Menschen, die sich selbstsicher, interessant und auf dynamisch-souveräne Art präsentieren möchten, sei es im Konferenzraum, vor Kunden, im
Team, auf einer Veranstaltung oder auf dem Redner-Podium
Ziele
Gestalten Sie mit neuem Elan, mehr Kreativität und aufgewecktem Selbstbewusstsein den Umgang mit anderen (und sich selbst).
In diesem Seminar geht es darum, mit SELBSTBEWUSSTSEIN, CHARISMA
und ORIGINALITÄT aufzutreten. Erfolgreiche Selbstdarstellung, persönliche Präsenz, Charisma und gekonnte menschliche Interaktion sind die
Themen, die in diesem ungewöhnlichen Hands-on-Seminar ganz aktiv
und bewusst geschult werden.
Originalität, Humor, Körpergefühl und gesundes Selbstbewusstsein werden neu geweckt und gefördert. Die Fähigkeit zur stilsicheren Interaktion mit anderen wird aufgebaut und durch das intensive Erlebnis auf der
Bühne gestärkt. Die Teilnehmer bekommen nicht nur wertvolle Einblicke,
wie man mit Leichtigkeit, Originalität und Bravour Beziehungen zu anderen Menschen aufbauen kann. Sie entdecken auch sich selbst und ihre
spielerische Natur, die ihnen neue Kontaktmöglichkeiten zu anderen
verschafft.
Inhalte
• Selbstbewusst und mit Charisma vor einem Team oder Publikum
auftreten
• Auch in Stress-Situationen ruhig und überzeugend wirken
• Das Kreative und Ungewöhnliche aus sich herausholen
• High-Performance-Situationen im Berufsleben mit neuem Elan und
Selbstsicherheit angehen
• Die magische Kraft der Körpersprache und der Präsenz richtig
anwenden können
• Das eigene Umfeld überzeugen, faszinieren und fesseln können
• Der persönlichen Motivation eine Vitaminspritze verpassen
Methoden und Techniken aus dem Bühnen-Training für den
Nicht-Schauspieler
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Social Media für Personaler
Zielgruppe
Fach- und Führungskräfte der Sparkassen-Finanzgruppe, Mitarbeiter aus
dem Bereich Personal (PE, Ausbildungsleiter)
Ziele
Die Rekrutierung von Auszubildenden und neuen Mitarbeitern verändert
sich, die Generation Y nutzt vor allem digitale Medien anstelle der klassischen Print-Angebote. Was bedeutet dies für die Personalarbeit?
Eva Lutz und Karoline Barthauer werden Ihnen als Dozenten-Team zentrale Aspekte eines wirksamen Social Media Recruiting erläutern, aktuelle
Fachbegriffe wie Candidate Journey und ihre Bedeutung für die Ansprache
passender Kandidaten darstellen und Ihnen die Unterstützungstools im
Social-Media-Bereich, die in der Sparkassen-Finanzgruppe bereits angeboten werden, vorstellen.
Das Ziel dieses zweitägigen praxisorientierten Einsteiger-Seminars besteht darin, Ihnen als Personaler Ihre möglichen Anknüpfungspunkte in
der neuen Kommunikationswelt zu zeigen und gemeinsam mit den Experten Wege zu einem eigenen Social-Media-Ansatz für Ihre Sparkasse zu
formulieren.
Inhalte
• Möglichkeiten der verschiedenen Kommunikations(-platt-)formen für
Personaler
• Überblick über die vorhandenen Social-Media-Strukturen in der
Sparkassen-Finanzgruppe und Integration in eigene Überlegungen
• Kennenlernen relevanter Social-Media-Plattformen, Communities und
Netzwerke
• Bessere Beurteilung der Potenziale von Xing, Twitter, Facebook & Co.
für die Sparkasse
• Neu- oder Weiterentwicklung der Social-Media-Aktivitäten des Personalbereichs im Rahmen der gesamten Social-Media-Strategie der
Sparkassen-Finanzgruppe
• Skizzierung eines eigenen Social-Media-Ansatzes für die eigene Sparkasse
• Aufbau ansprechender Kontaktpunkte für Kandidaten
Termin
Der Termin wird im vierten Quartal
2015 im Internet unter
www.s-management-akademie.de
bekannt gegeben.
Preis
€ 750,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozentinnen
Eva Lutz, HR am Datenstrom
Karoline Barthauer,
Sparkassen-Finanzportal
Seminarleitung
Dr. Stephan Weingarz
Tel.: 0228 204-5810
[email protected]
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Zertifizierter Social Media Manager (pzok)
Termine
siehe Übersicht auf der über
nächsten Seite
Beginn am ersten Tag ist um
10:00 Uhr. Das Ende am letzten Tag
ist für 16:00 Uhr geplant.
Die Prüfung erfolgt in gesonderter
Einteilung.
Preis
€ 3.400,–
einschließlich Prüfungsgebühr für
die Prüfungs- und Zertifizierungsorganisation der deutschen Kommunikationswirtschaft (pzok)
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Dr. Carsten Kolbe-Weber,
Agentur Dr. Kolbe-Kommunikation
Dominik Ruisinger,
PR-Consultant
externe Fachleute und Experten
aus dem Sparkassenverbund/
Sparkassenfinanzportal sowie
Praktiker zum Community
Management
Seminarleitung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
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Zielgruppe
Die Fortbildung wendet sich an Mitarbeiter, die bereits Social Media Kanäle bei Sparkassen betreuen, die Social Media Arbeit verantworten und
ihre Kompetenzen umfassend vertiefen und strukturieren möchten, sowie
an Mitarbeiter, die zukünftig Aufgaben in diesen Bereichen übernehmen
werden.
Ziele
Ausgelöst durch technische Revolutionen und soziale Evolutionen, befindet sich das Konsumenten- und Nutzerverhalten seit einigen Jahren
in einem rasanten Wandel. Dieser macht weder vor der Finanzwirtschaft
allgemein noch vor den Sparkassen und ihren Unternehmen speziell halt.
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter leben täglich „die Sparkasse“. Sie sind
von dem Wandel betroffen, zunehmend aber auch aktiv gefordert, diesen
mitzugestalten. Um diesen Wandel positiv zu formen, bedarf es Spezialisten – ein neuer Aufgabenbereich entsteht.
Social Media Manager/-innen übernehmen als Spezialisten im Unternehmen die Aufgabe, die Veränderungen aktiv mitzugestalten. Sie analysieren, koordinieren und kommunizieren die neuen Aufgaben. Sie wählen
die richtigen Instrumente in ihren Häusern für eine erfolgreiche Finanzkommunikation im WEB 2.0 und setzen diese um. Schließlich evaluieren
sie die Ergebnisse und berichten der Leitung und anderen Abteilungen.
Sie beraten diese bei der weiteren Entwicklung der Social Media Instrumente und Kanäle.
Die Teilnehmer werden dazu befähigt, die querschnittorientierte Schnittstellenfunktion und WEB-2-Aufgaben in ihren Häusern wahrzunehmen
und auch selbst aktiv im Netz zu handeln sowie zu kommunizieren. Es
wird genügend Raum geboten, sich über bisherige Erfahrungen auszutauschen und auch voneinander zu lernen.
Die Fortbildung besteht aus sechs Kompetenzbereichen. Danach erfüllen
die Teilnehmer die Zulassungsvoraussetzung für eine unabhängige, bundesweit anerkannte Social Media Manager Prüfung bei der Prüfungs- und
Zertifizierungsorganisation der deutschen Kommunikationswirtschaft
(pzok).
Inhalte
• Grundlagen zu Social Media
–– Zentrale Begriffe
–– Daten/Zahlen/Studien zu Internet & Social Media Nutzung
–– Crossmediale Kommunikation
–– Social Media in der Unternehmenskommunikation
–– Medienlandschaft
–– Ethik-Kodizes
• Werkzeuge und Maßnahmen
–– The Big Four (Facebook, Twitter, YouTube, google+: aufbauen, anwenden, weiterentwickeln)
–– Corporate Blogs/Microblogs inklusive Case Studies und Tools
–– Der erweiterte Instrumentenkasten (Einsatz von Instagram, Pinterest, Foursquare, Xing u. a., Einsatz für die Finanzkommunikation)
–– Erfahrungen des DSGV
• Community Management/Marketing
–– Content-Strategie bei Aufbau und Pflege von Online-Communities
–– Social Media Guidelines
–– Krisenkommunikation (Formen der adäquaten Reaktion auf Krisen
und Fehlverhalten im Social Web, rechtliche Rahmenbedingungen
u. a. bei User Generated Content)
–– Social Media Marketing in der Finanzkommunikation
• Konzeption und Strategie
–– Grundlagen, Analyse, Erstellen von Konzeptionen, Umsetzung,
Anwendung, Fallbeispiele
–– Konzeption und Strategien im Sparkassenverbund bzw. in der
Sparkassen-Finanzgruppe
• Budgetierung und Evaluierung
–– Monitoring (Evaluation von Kennzahlen/KPIs, ROI, MonitoringTools)
–– Grundlagen der Kalkulation (Leistungsauswahl, interne/externe
Kostenkalkulation)
• Social Media Konzeption, Kommunikationstraining und Prüfungs
vorbereitung
–– Erarbeiten einer Social Media Konzeption und Präsentation, Präsentations-/Prüfungscoaching, Rhetorik und Vortragstraining
–– Vorbereitung auf die Prüfung bei der unabhängigen Prüfungs- und
Zertifizierungsorganisation der deutschen Kommunikationswirtschaft (www.pzok.de)

71
Marketing
Fortsetzung der Veranstaltung
Zertifizierter Social Media
Manager (pzok)
Abschluss
Die pzok sichert durch einheitliche, bundesweit gültige und anbieterunabhängige Standards die Qualität in der Kommunikationsbranche. Die
pzok wird von den drei großen Kommunikationsverbänden Deutschlands
getragen. Dies sind der Bundesverband deutscher Pressesprecher (BdP),
die Deutsche Public Relations Gesellschaft (DPRG) und die Gesellschaft
der Public Relations Agenturen (GPRA). Dadurch sind die Abschlüsse als
Qualitätssiegel der Kommunikationsbranche im gesamten deutschsprachigen Raum bekannt und anerkannt.
Die Prüfung besteht aus drei Elementen:
• einstündiger Online-Test
• zweistündige Bearbeitung einer Aufgabe (Social Media Konzeption)
• Präsentation des Konzeptes mit Prüfungsgespräch,
anschließend weiteres Fachgespräch
Termine und Orte
Nr. 3
Nr. 4
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Abschnitt 1
11.04. – 15.04.2016
Bonn
Abschnitt 2
09.05. – 11.05.2016
Bonn
Prüfung
Termin folgt
Berlin
Abschnitt 1
07.11. – 11.11.2016
Bonn
Abschnitt 2
28.11. – 30.11.2016
Bonn
Prüfung
Termin folgt
Berlin
Private Banking
Auswirkungen der Demografie auf die Immobilienberatung
Zielgruppe
Führungskräfte und Spezialisten in der Individualkunden- und
Immobilienberatung
Ziele
Die Erwartungen der Menschen an die Service- und Leistungsbereitschaft
der Sparkassen verändern sich massiv. Einer der wichtigsten Gründe dafür
ist die demografische Entwicklung: Die Zahl der Jugendlichen ist seit den
1980er Jahren drastisch geschrumpft, gleichzeitig stieg die Zahl der Älteren und ihrer Lebenserwartung.
Viele Kreditinstitute reagieren darauf mit einer Intensivierung der Werbung um junge Kunden oder die „werberelevante“ Zielgruppe der 14- bis
49-Jährigen. Das ist zwar nachvollziehbar und richtig, trägt aber nicht zur
Stabilisierung der Umsätze und Erträge bei. Die über 50-Jährigen sind die
aktuell reichste und einzige wachsende Kundengruppe. Sie dauerhaft an
die Sparkassen zu binden, wird zur größten Herausforderung.
Die Gehirnforschung zeigt: Ältere Kunden kaufen heute völlig anders als
früher und gänzlich anders als junge Kunden. Die Beratungs-, Kommunikations-, Marketing- und Vertriebsstrategien verlieren bei dieser Gruppe
massiv an Wirksamkeit und müssen daher unverzüglich weiterentwickelt
werden.
Termin
15.02.2016
Beginn ist um 10:00 Uhr.
Das Ende ist für 17:00 Uhr geplant.
Preis
€ 500,–
Ort
Deutscher Sparkassen- und Giroverband, Berlin
Dozent
Helmut Muthers,
MUTHERS INSTITUT für
Strategisches Chancen-
Management
Seminarleitung
Dr. Pavel Uttitz
Tel.: 0170 8574397
[email protected]
Die demografischen Veränderungen bieten den Sparkassen einmalige
Möglichkeiten, sich mit neuen Service-Konzepten und altersgerechten Angeboten auf die Bedürfnisse und Probleme der älteren Kunden einzustellen und sich so deren großes wirtschaftliches Potenzial zu erschließen.
Das Ziel des Seminars ist es, den Teilnehmern zu vermitteln, wie ältere
Menschen „ticken“, welche Lebensstile und Lebensinteressen, Wünsche
und Bedürfnisse sie haben und wie ältere Kunden erfolgversprechend angesprochen werden können. Diese Erkenntnisse werden anschließend auf
die Immobilienberatung übertragen, um damit den Erfolg der Immobilientätigkeit der Sparkassen nachhaltig zu verbessern.
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Fortsetzung der Veranstaltung
Auswirkungen der
Demografie auf die
Immobilienberatung
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Inhalte
• Sie brauchen keine neuen Kunden. Nehmen Sie die alten.
–– Kundenstrukturen verändern sich dramatisch
–– Kunden 50 plus: Von der Rand- zur Kern-Zielgruppe
–– Wirtschaftliche Marktmacht 50 plus
• Wie ältere Kunden „ticken“
–– Sie kaufen anders als früher und anders als junge Kunden
–– Was Kunden 50 plus wichtig ist
–– Was ältere Kunden vom Immobilienberater erwarten
• Verkaufen an Ältere ist reine Emotion
–– Die „Kleinigkeiten“ entscheiden
–– Die Kunst der „reifen“ Ansprache
–– Weg mit den Alten-Klischees
• Attraktive Leistungen statt Kampf um Kunden
–– Wer nicht auffällt, kann nicht auffallen und fällt weg
–– Die doppelte Dienstleistung zum Erfolg
–– Vom Produkt zum Leistungserlebnis
Führen im Vertrieb mit Firmenkunden und gehobenen Privatkunden
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Termin
07.07. – 08.07.2016
Ziele
Führung ist ein wichtiger Erfolgsfaktor, auch im Firmenkundengeschäft.
Dieser Workshop befasst sich intensiv mit den Führungsfragen im Firmenkundenvertrieb. Sie haben die Gelegenheit, zusammen mit den Seminarteilnehmern und den Dozenten ein ganzheitliches Führungsverständnis
zu entwickeln und dieses auf Ihre individuelle Führungsfunktion hin anzupassen. Sie erarbeiten, wie Sie die für die Steuerung Ihrer Einheit notwendigen Instrumente praxisgerecht anwenden können. Die gemeinsame
Seminararbeit und Diskussion unterstützt Sie dabei, Ihr individuelles Führungsverhalten zu professionalisieren.
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
17:00 Uhr geplant.
Inhalte
• Die Führungskraft im Vertrieb
• Indirektes Führen im Vertrieb
• Steuerung der zugeordneten Vertriebseinheiten
• Schnittstellengestaltung als Führungsaufgabe der oberen Vertriebsführungsebene
• Die Führungskraft als Coach
• Mitarbeiter und Führungskräfte im Vertrieb führen
• Wirkungsvolle und wertorientierte Kommunikation
• Management von Problemen und Widerständen
• Vertriebsteams zu Spitzenleistungen führen
• Warum Vertriebsprojekte scheitern
• Auf dem Weg zu einer neuen Vertriebskultur
Dozenten
Prof. Dr. Anton Schmoll,
Kreditverein der Erste Bank der
österreichischen Sparkassen AG
Preis
€ 1.300,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dr. Clemens C. Schmoll, dieBasis
– Organisations- und Kompetenzentwicklung GmbH
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Generationenmanagement –
den Kunden im Vermögensübergang optimal begleiten
Termin
21.11. – 22.11.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
13:00 Uhr geplant.
Preis
€ 700,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Dr. Rudolf Schmitz,
Steuerberatungs- und Wirtschaftsprüfungsgesellschaft Dr. Lehwald
und Kollegen GmbH
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
Zielgruppe
Führungskräfte Vermögensanlage, Private Banking und Firmenkunden
geschäft
Ziele
Sparkassen sind in vielen Fällen die Geschäftspartner der nachfolgesuchenden Privatklientel, der Unternehmen und/oder der Übernahme
interessenten. Das Ziel des Generationenmanagements in der Vermögensnachfolge ist es, frühzeitig mit dem Kunden Strategien für den
Übergang des Vermögens zu entwickeln. Die hierbei zu beachtenden
Restriktionen (z. B. Erbrecht, Familienrecht, Steuerrecht) sind komplex,
deshalb erwartet der Kunde Orientierung im Dschungel der Nachfolgemöglichkeiten.
Nur so kann ein optimaler Vermögensübergang gestaltet werden. Dabei
geht es häufig auch darum, den Liquiditätsbedarf zu minimieren und zu
finanzieren, weil Vermächtnisse zu erfüllen sind, Pflichtteile ausgezahlt
werden müssen oder Erbschaft- und Schenkungsteuer zu zahlen ist. Das
Ziel des Seminars ist es, die rechtlichen und wirtschaftlichen Rahmen
bedingungen der Vermögensnachfolge zu vermitteln.
Die Teilnehmer stärken so ihre fachliche Kompetenz, aktiv an der Nachfolgeplanung ihrer Kunden – sowohl bezogen auf die Privat- als auch auf die
Unternehmenssphäre – teilnehmen zu können.
Inhalte
• Rechtliche Rahmenbedingungen der Vermögensnachfolge:
Güterrecht, Erbrecht, Gesellschaftsrecht in der Nachfolge
• Steuerliche Rahmenbedingungen der Vermögensnachfolge:
ertragsteuerliche und erbschaftsteuerliche Implikationen
• Gestaltungen der Vermögensnachfolge: Gestaltungsvarianten der vorweggenommenen Erbfolge, nachfolgeorientierte Rechtsformpolitik,
Sachverhaltsgestaltungen
• Die Stiftung als Nachfolgevehikel
• Nachlassmanagement
• Finanzierungsbedarf und Finanzierungsinstrumente
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Geprüfter Generationenberater (Sparkassen-Finanzgruppe)
Zielgruppe
Führungskräfte und Top-Spezialisten Private Banking
Termin
04.07. – 08.07.2016
Ziele
Die demografische Entwicklung in Deutschland ist gekennzeichnet durch
einen Rückgang der Gesamtbevölkerung bei gleichzeitigem Anstieg der
Seniorenquote. Daraus resultiert eine Zunahme erbschaftsbedingter Vermögensübertragungen. Für das Private Banking ist diese Entwicklung
eine große Herausforderung. Kunden müssen frühzeitig und kompetent
beim geplanten Vermögensübergang begleitet werden, damit sich die bestehenden Geschäftsbeziehungen auch zukünftig positiv entwickeln können. Welche Vorstellungen hat der Erblasser im konkreten Einzelfall? Wie
können Erben, die bisher Nichtkunden waren, für die Sparkasse gewonnen
werden? Wie und wann sollten ältere Kunden ohne direkte Nachkommen
angesprochen werden? Sensible Fragen, die der Generationenberater beantworten muss, um auch in Zukunft erfolgreich zu sein.
Das Seminar „Geprüfter Generationenberater“ zeigt praxisorientierte Wege und Ansatzpunkte für eine ganzheitliche und generationenübergreifende Beratung auf. Es vermittelt Lösungsansätze für konkrete Kundensituationen, die in der Praxis häufiger vorkommen. Vor dem
Hintergrund der zu beachtenden Rahmenbedingungen werden die erforderlichen rechtlichen und steuerlichen Grundlagen behandelt, um
Kundensituationen fachkompetent beurteilen und begleiten zu können.
Weiterhin werden die speziellen vertriebsorientierten Erfolgsfaktoren angesprochen. Die Kenntnisse werden in Fallarbeiten vertieft.
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:30 Uhr geplant.
Inhalte
• Erwartungen an den Generationenberater
• Beratungsprozess und Themenfelder (u. a. Testamentsvollstreckung;
Stiftung)
• Schnittpunkte, Netzwerkpartner, Kommunikationsunterstützung
• Kundenerwartungen, Marktsituation, demografischer Wandel,
Kundenbedarf
• Wohnen im Alter, Pflege, Unterhalt und Versicherungen
• Recht und Steuern: aktuelle Entwicklungen; Erbrecht; Ehegüterrecht;
Unterhaltsrecht; Betreuungsrecht; Auswirkungen aktueller Entwicklungen auf Testamente, Erbverträge, Eheverträge, Vorsorgevollmachten
und Patientenverfügungen; Gestaltungsmöglichkeiten bei häufigen
Kundensituationen; aktuelles Erbschaftsteuerrecht; sonstiges Steuerrecht; typische Berührungspunkte des Private-Banking-Beraters im
Erbfall; internationale erbrechtliche Sachverhalte
• Ansprachewege, Vertriebsansätze, Bedarfsermittlung, Einwand
behandlung
• Vermögensübersicht für Generationen
• Bearbeitung von Praxisfällen
Preis
€ 1.800,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Andreas Otto Kühne,
Dr. Daniel J. Fischer,
Dr. Anke Warlich,
BKL Fischer Kühne Lang Rechtsanwälte Steuerberater Partnerschaft
Bernd Stahlke,
Stadtsparkasse Wuppertal
Sonstige Hinweise
• Die Veranstaltung schließt mit
einer Lernerfolgskontrolle ab:
Bearbeitung eines Praxisfalls
(Hausarbeit). Der erfolgreiche
Abschluss wird zertifiziert.
• Sie können sich dieses Seminar als Weiterbildung auf Ihre
Rezertifizierung anrechnen
lassen.
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
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iPad für Vorstände und Führungskräfte –
mit dem iPad produktiv sein
Termin
31.05.2016
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Beginn ist um 09:00 Uhr.
Das Ende ist für 17:00 Uhr geplant.
Ziele
In diesem Seminar erleben Sie die vielfältigen Einsatzmöglichkeiten Ihres
iPads im Beruf und auf Reisen. Sie lernen, Ihr iPad perfekt einzurichten
und produktiv zu nutzen. Präsentationen und Vorträge mit dem iPad?
Kein Problem, wir zeigen Ihnen, wie es geht. Mit dem iPad auf Reisen
haben Sie das Sekretariat praktisch unter’m Arm. In den Entspannungspausen zwischendurch nutzen Sie Ihr iPad zum Zeitvertreib.
Preis
€ 700,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Bernd Krause und Jörg Richter,
RDG Management-Beratungen
GmbH
Sonstiger Hinweis
Sie sollten Ihr eigenes iPad mit
aktueller Software (mindestens
IOS 7) mitbringen.
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
78
Inhalte
• Kennenlernen: auf Du und Du mit dem iPad
–– Mein iPad: Inbetriebnahme und Konfiguration grundlegender
Funktionen
–– Laufen lernen: Basic-Einstellungen
–– iTunes: wie man’s macht, was es macht und was es kann
–– Der Datenspeicher: iCloud und iMatch
• iPad: genial und einfach präsentieren
–– Ausrüstung: von der App bis zum Kabel
–– Pdf oder Powerpoint?
–– Millionen von Apps: die wichtigsten im Überblick
–– Der Feinschliff: Stifte, Zeichenelemente, Zoom
–– Spaß? – Ja, auch beim Präsentieren
–– Und danach? – Fotoprotokoll erstellen
–– MS Office und iPad – geht das? Wir zeigen, wie.
• iPad bei der Arbeit
–– Let’s work: Arbeiten von unterwegs
–– Diktieren mit dem iPad
–– Datenaustausch
–– Gesprächsnotizen festhalten und sofort versenden
–– Hier entlang: Navigation und Kartenfunktion
–– Unterwegs: Reisen mit dem iPad
(Flüge und Hotels suchen und buchen)
–– Belege und Dokumente scannen und sofort versenden
–– Zeit zum Lesen: am Zeitungskiosk oder iBooks
Private Kapitalanlagen – steuerliche Optimierungsstrategien
Zielgruppe
Führungskräfte und Spezialisten aus dem Vertrieb
Termin
09.11. – 10.11.2016
Ziele
Wer Kunden in Sachen private Kapitalanlagen optimal beraten will, kommt
nicht umhin, die grundlegenden Eckdaten, die Chancen und Risiken der
Besteuerung privater Kapitalanlagen zu kennen.
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
13:00 Uhr geplant.
Ein optimaler Mix aus Kapitalprodukten und Finanzierungsalternativen in
Verbindung mit geeigneten Gestaltungsvarianten kommt dabei dem Kunden ebenso zugute wie den betreuenden Sparkassen. Fehl- und Falschberatung hingegen bedingt häufig schmerzliche Kundenabgänge. Dabei ist
die Thematik nicht nur im Ertragsteuerrecht von hoher Relevanz, sondern
auch im Erbschaft- und Schenkungsteuerrecht. Die optimierte Übergabe
von Kapitalanlagen sichert nicht nur die Generationennachfolge, sondern
sie sichert auch den Kundenbestand.
Die Berater tun demnach gut daran, bei der Anlageberatung in steuerlichen Fragen auf Augenhöhe mitsprechen zu können.
Inhalte
• Besteuerung der privaten Kapitalanlagen
–– im Ertragsteuerrecht
–– im Erbschaft- und Schenkungsteuerrecht
• Steuerliches Gestaltungspotenzial und steuerliche Risiken
• Anlagestrategien und Anlagevehikel
• Optimierung der Vermögensnachfolge bei privaten Kapitalanlagen
Preis
€ 700,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Dr. Rudolf Schmitz, Steuer
beratungs- und Wirtschafts
prüfungsgesellschaft Dr. Lehwald
und Kollegen GmbH
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
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Tagung Private Banking 2016
Termin
01.06. – 02.06.2016
Zielgruppe
Führungskräfte Private Banking
Beginn am ersten Tag ist um 11:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
16:00 Uhr geplant.
Ziele
Im Rahmen dieser Fachtagung erhalten Sie interessante Einblicke in aktuelle Trends und Entwicklungen des Private Banking. Im Austausch mit
Fachkollegen und Experten bekommen Sie die Gelegenheit, Ansatzpunkte
zur Weiterentwicklung des Private Banking zu diskutieren und zukünftige
Chancen zu identifizieren. Der überregionale Erfahrungsaustausch und
die persönliche Netzwerkpflege sind wesentliche Merkmale dieser Fachtagung.
Preis
€ 980,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Die Dozenten werden im Zusammenhang mit den Inhalten im ersten Quartal 2016 im Internet unter
www.s-management-akademie.de
bekannt gegeben.
Ansprechpartner
Dr. Pavel Uttitz
Tel.: 0170 8574397
[email protected]
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Inhalte
• Aktuelle Trends, Marktentwicklungen und Strategien im
Private Banking
• Vertiefende Fachdiskussion mit Praktikern und Experten in den
Arbeitskreisen (Der Ablauf ist so geplant, dass Sie an allen Arbeitskreisen teilnehmen können.)
Nähere Informationen zu den Inhalten werden im ersten Quartal 2016 im
Internet unter www.s-management-akademie.de veröffentlicht.
Testamentsvollstreckung in der Sparkassenpraxis –
Geprüfter Testamentsvollstrecker Sparkassen-Finanzgruppe
Zielgruppe
Führungskräfte und Top-Spezialisten Private Banking
Termin
13.06. – 17.06.2016
Ziele
Die Testamentsvollstreckung gehört konsequenterweise zum umfassenden Angebot im Privatkundengeschäft dazu, wenn Sparkassen generationenübergreifend Dienstleistungen rund um das Vermögen erbringen
wollen.
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
15:00 Uhr geplant.
Im Seminar wird dargestellt, was das Geschäftsfeld Testamentsvollstreckung für eine Sparkasse bedeuten kann. Neben den rechtlichen Aspekten
wird praxisnah der Ablauf in Sparkassen – von der Kundenansprache bis
hin zur konkreten Durchführung einer Testamentsvollstreckung – erläutert. Anhand konkreter Praxisbeispiele werden Lösungsansätze für konkrete Kundensituationen bearbeitet.
Inhalte
• Rechtliche Grundlagen (z. B. Abwicklungs- und Dauertestamentsvollstreckung, testamentarische Anordnungen, vertragliche Vereinbarungen zwischen Erblasser und Erben)
• Kundenanalyse und Besonderheiten (z. B. Interessenkonflikte, Gesellschaftsanteile im Nachlass, Auslandsimmobilien)
• Testamentsvollstreckung als Geschäftsfeld für Sparkassen (z. B. Platzierung im Unternehmen, Chancen und Risiken des Geschäftsfeldes,
Vergütungsmodelle)
• Kundenansprache und Akquise (z. B. sensible Ansprache, Nachlass
beratung, Marketing, Best Practice inkl. Checklisten)
• Der Todesfall ist eingetreten (Sofortmaßnahmen, Annahme des Amtes,
Gespräch mit den Erben, praktische Abwicklung etc.)
Die Veranstaltung schließt mit einer mündlichen Lernerfolgskontrolle ab.
Wenn ausreichend Praxisfälle in der Sparkasse bearbeitet wurden,
darf der Titel „Geprüfter Testamentsvollstrecker Sparkassen-Finanz
gruppe“ geführt werden.
Preis
€ 1.800,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Jens Böttger,
Stadtsparkasse Wuppertal
Claudia Piepenbrink,
Sparkasse Osnabrück
Andreas Otto Kühne,
Dr. Anke Warlich,
BKL Fischer Kühne Lang Rechtsanwälte Steuerberater Partnerschaft
Sonstiger Hinweis
Grundkenntnisse im Erbrecht und
Erbschaftsteuerrecht werden vorausgesetzt und sind prüfungsrelevant. Vorab werden den Teilnehmern Unterlagen und Hinweise zur
Vorbereitung zugeschickt.
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
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Private Banking
Update Generationenberater
Termin
17.11.2016
Beginn ist um 10:00 Uhr.
Das Ende ist für 17:00 Uhr geplant.
Preis
€ 500,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Andreas Otto Kühne,
BKL Fischer Kühne Lang Rechts
anwälte Steuerberater Partnerschaft
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
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Zielgruppe
Führungskräfte und Top-Spezialisten Private Banking möglichst mit erfolgreichem Abschluss als Geprüfter Generationenberater (SparkassenFinanzgruppe)
Ziele
Es gilt, rechtliche Änderungen zu erläutern und zu prüfen, welche Auswirkungen sie auf die Beratung haben, um Kundensituationen fachkompetent beurteilen und begleiten zu können.
Inhalte
• Aktuelles zum Erbrecht
–– Aktuelle Rechtsprechung
–– Rechtsdienstleistungsgesetz: Beispiele zulässiger Beratung
–– Legitimation des Erben ohne Erbschein?
–– Vorsorgevollmacht: Wie darf der Bevollmächtigte das Vermögen
anlegen?
–– Testamentsvollstreckung über Bankvermögen
–– 17.08.2015: EU-ErbVO mit ihren Konsequenzen für Nachlässe:
Empfehlungen
• Aktuelles zum Erbschaftsteuerrecht
–– Aktuelle Rechtsprechung
–– Entscheidung des BVerfG – Zukunft des ErbStG?
• Bankrelevante Fallbeispiele aus der Praxis
Vertriebssteuerung: Wichtige Management-Entscheidungen einfach gemacht!
Zielgruppe
Vorstände und Führungskräfte kleiner und mittlerer Sparkassen
Termin
13.04.2016
Ziele
Vertrieb im Sinne eines umfassenden „Managements der Kundenbeziehung“ haben sich die Sparkassen auf ihre Fahnen geschrieben, die Umsetzung einer derartigen Kultur muss regelmäßig erfolgreich am Laufen gehalten werden. Dabei besitzen die Sparkassen mit dem S-Finanzkonzept
beste Ausgangsvoraussetzungen, um ihren Vertrieb für beide Seiten –
Kunde und Sparkasse – nutzbringend zu gestalten. Dass die vorhandenen
Lösungen noch nicht durchgängig nachhaltig und erfolgreich in diesem
Sinne gelebt werden, liegt häufig an einer noch zu umfassenden Komplexität und einer hausindividuellen Überfrachtung der Konzepte. Es sollte
daher gestattet sein, über Möglichkeiten für Erleichterungen und Reduzierungen nachzudenken, um mit den vorhandenen einfachen Bordmitteln den in den Konzepten enthaltenen Ideen zu dem Erfolg zu verhelfen,
den sie verdienen.
In diesem Seminar stellt der Referent Alternativen vor, die sich am Prinzip
der Einfachheit orientieren und dem bedarfsorientierten Vertriebsansatz
der Sparkassen zusätzlichen Schwung verleihen können.
Beginn ist um 09:00 Uhr. Das Ende
ist für 16:30 Uhr geplant.
Preis
€ 500,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Dr. Rolf Beike, beikelach | unabhängige managementberatung GmbH
Seminarleitung
Jeannette Matthes
Tel.: 0228 204-5815
[email protected]
Inhalte
• Vertrieb aus Kunden- und Bankensicht – eine Bestandsaufnahme
• Fokussierung auf Erfolgsursachen anstelle von Erfolgswirkungen
• Erfolgstreiber im Vertrieb – was zählt zum Handwerkszeug,
was ist Begabung?
• Aufbau einer einfachen, ursachenbezogenen und am S-Finanzkonzept
orientierten Vertriebssteuerung
• Potenzialorientierte Ausrichtung des Marktbearbeitungs- und
Steuerungsvorgehens
• Einfache Werkzeuge für Vorstände und Führungskräfte
• „Vor-leben“ statt appellieren – Beispiele zur schnellen Umsetzung
eines wirksamen Führungsverhaltens
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Private Banking
Vertriebs-Workshop: Wirkt sofort – mehr Erfolg und Mitarbeitermotivation im Vertrieb
Termin
22.04.2016
Zielgruppe
Vorstände und Führungskräfte im Vertrieb
Beginn ist um 09:00 Uhr.
Das Ende ist für 16:00 Uhr geplant.
Ziele
Wirksame Vertriebskonzepte führen zu zwei positiven Ergebnissen: Sie
gewährleisten zum einen eine nachhaltige Intensivierung der Kundenbeziehung, und zum anderen versetzen sie Kundenberater in die Lage, rasch
bessere Vertriebserfolge zu erzielen.
Preis
€ 600,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Jochen Sturtzkopf,
INNOVALUE Management Advisors
GmbH
Seminarleitung
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
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Die Zielsetzung des Workshops ist es nicht, Beratungskonzepte theoretisch zu erläutern. Sie besteht vielmehr darin, den Teilnehmern praktisch
zu vermitteln, wie sie gemeinsam mit ihren Mitarbeitern innovative Beratungskonzepte erfolgreich in der Praxis umsetzen können. Der angebotene Workshop ist folglich sehr praxisnah gestaltet. Es werden ferner Führungsinstrumente vorgestellt, welche die Teilnehmer in ihrer Funktion als
Vertriebsleiter anwenden können.
Inhalte
• Hinweise zur Optimierung der Terminfrequenzen in Filialen und
Beratungscentern
• Wirksame Anwendung von Beratungskonzepten (u.a. Sparkassen-
Finanzkonzept) zur Steigerung der Dienstleistungserlöse (Versicherungen und Wertpapiergeschäft)
• Erlössteigerung dank Optimierung der Kundenbindung und Steigerung des Cross-Sellings
• Festlegung motivierender Steuerungsimpulse und Verbesserung des
Führungsprozesses im Vertrieb
Workshop: Steigerung der Ergebnisse im Privatkundenvertrieb –
auch in Zeiten zunehmender Regulatorik
Zielgruppe
Vorstände und obere Führungskräfte
Termin
22.06. – 23.06.2016
Ziele
Wie können die Ergebnisse im Vertrieb nachhaltig gesteigert werden?
Diese zentrale Frage wird im Workshop behandelt. Sie analysieren gemeinsam mit Ihrem Dozenten die aktuelle Situation im Privatkundenvertrieb und diskutieren über relevante Rahmenbedingungen und
Steuerungsmöglichkeiten. Ansatzpunkte für eine ertragssteigernde Intensivierung des Privatkundenvertriebs werden erarbeitet und im Hinblick auf ihre praktische Umsetzbarkeit in den jeweiligen Häusern kritisch
hinterfragt. Dabei werden auch die zunehmenden regulatorischen Anforderungen, die bei Vertriebsaktivitäten beachtet werden müssen, berück
sichtigt.
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
13:00 Uhr geplant.
Wesentliche Merkmale des Workshops sind u. a. ein ausführlicher Austausch von Best-Practice-Erfahrungen sowie eine starke Orientierung an
der praktischen Umsetzbarkeit.
Inhalte
Planung, Steuerung und Reporting im Vertrieb
• Wo steht der eigene Vertrieb im Vergleich und welche Vertriebsziele
sind die richtigen? Ist- und Soll-Produktivitäten unterschiedlicher
Vertriebsendstellen (Filiale und Beratungscenter)
• Abgleich der Soll-Produktivität mit dem kundenorientierten Leistungsversprechen der Institute und dem Leistungspotenzial der Mitarbeiter
• Planung tragfähiger vertrieblicher Zielwerte und Festlegung motivierender Steuerungsimpulse
• Erfordernisse an das Vertriebs-Reporting: Welches Reporting benötigen Vorstand und Führungskräfte im Vertrieb, um Vertriebsmitarbeiter
zielgerichtet begleiten zu können?
Preis
€ 1.000,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozent
Jochen Sturtzkopf,
INNOVALUE Management Advisors
GmbH
Seminarleitung
Maria Henkemeyer
Tel.: 0228 204-5884
[email protected]
Aktivierung des Vertriebs und Steigerung der Produktivität
• Methoden zur Optimierung der Besuchs- und Terminfrequenzen in
Filialen und Beratungscentern (inkl. Kundenüberleitungen)
• Steigerung der Dienstleistungserlöse (Versicherungen und Wertpapiergeschäft) durch erfolgreiche Anwendung von Beratungskonzepten
(Sparkassen-Finanzkonzept u. a.)
• Sicherstellung einer nachhaltigen Erlössteigerung dank Optimierung
der Kundenbindung
• Erhöhung der Cross-Selling-Quoten und Verbesserung der Neukunden-Gewinnung durch ein innovatives Empfehlungsmanagement
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Verkaufstraining
38. Informationstagung für Verkaufstrainer/-innen
Termin
21.01. – 22.01.2016
Beginn am ersten Tag ist um 09:00
Uhr. Das Ende am letzten Tag ist für
13:00 Uhr geplant.
Preis
€ 690,–
Ort
Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe, Bonn
Dozenten
Die Dozenten werden im Zusammenhang mit den Inhalten ab
dem vierten Quartal 2015 im Internet unter www.s-management-
akademie.de bekannt gegeben.
Ansprechpartnerin
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
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Zielgruppe
Top-Spezialisten aus dem Bereich Verkaufstraining der Sparkassen-
Finanzgruppe, die Trainingskonzeptionen für das eigene Institut erstellen
und Trainings für anspruchsvolle Themen/Teilnehmer anbieten
Ziele
Die Informationstagung bietet ein Forum für einen überregionalen Erfahrungsaustausch über aktuelle Trainingstrends und geschäftspolitische
Entwicklungen mit ihren Auswirkungen auf Verhaltenstrainings.
Um eine ausreichende Gelegenheit zu intensiven Gesprächen bieten zu
können, ist der Teilnehmerkreis auf 30 Personen beschränkt.
Inhalte
Die Inhalte werden ab dem vierten Quartal 2015 unter
www.s-management-akademie.de veröffentlicht.
Organisatorisches
Anreisehinweise
ab Flughafen Köln/Bonn
Ab Flughafen Köln/Bonn verkehrt der Airport-Bus SB60 bis
zum Hauptbahnhof Bonn. Dieser Bus fährt montags bis
samstags i. d. R. alle 30 Minuten, sonntags alle 60 Minuten. Die Fahrtzeit vom Flughafen zum Bonner Hauptbahnhof beträgt etwa 30 Minuten.
Die Fahrtzeit (außerhalb der Stoßzeiten) mit dem Taxi
zwischen Flughafen und Management-Akademie der Spar
kassen-Finanzgruppe beträgt ebenfalls etwa 30 Minuten.
ab ICE-Bahnhof Siegburg/Bonn
Ab dem ICE-Bahnhof Siegburg/Bonn fahren Sie mit der
Stadtbahn-Linie 66. Die Stadtbahn fährt über den Hauptbahnhof in Bonn weiter in Richtung Ramersdorf/Königswinter oder Bad Honnef. Nach dem Hbf sind es noch vier
Stationen bis zur Haltestelle „Museum König“
(Fahrtdauer ca. 5 Min.).
ab Hauptbahnhof Bonn
Ab Bonn Hauptbahnhof fahren Sie mit einer der U-BahnLinien 66, 63, 16 oder 18 in Richtung Süden (Bad Honnef
oder Ramersdorf/Königswinter oder Bad Godesberg) bis
zur Haltestelle „Museum König“ (Fahrtdauer ca. 5 Min.).
mit dem Auto
Sie können sich im Web Ihre individuelle Routenplanung
erstellen lassen (beispielsweise: www.routenplanung.de,
www.map24.de).
Bitte beachten Sie, dass in unmittelbarer Nähe der Management-Akademie der Sparkassen-Finanzgruppe nur
Parkplätze im öffentlichen Straßenbereich zur Verfügung
stehen, und dies leider auch nur in begrenztem Umfang.
Die Management-Akademie befindet sich innerhalb der
Umweltzone Bonn.
Übernachtungen
Anreise zu den Seminarhotels
Zur Anreise in die Hotels bitten wir um Kenntnisnahme
der Anreisehinweise auf den Homepages der jeweiligen
Hotels. Da an der Management-Akademie der SparkassenFinanzgruppe kein Parkraum zur Verfügung steht, empfehlen wir, den Weg vom Hotel zu Fuß bzw. mit dem öffentlichen Personennahverkehr (ÖPNV) zurückzulegen.
ab „Museum König“
Verlassen Sie die Haltestelle „Museum König“ in Fahrtrichtung (Süden) und gehen Sie wenige Meter weiter und dann
rechts in die Simrockstraße. Das Gebäude des DSGV finden Sie in etwa 100 m auf der rechten Seite. Das Gebäude
der Management-Akademie der Sparkassen-Finanzgruppe
schließt daran an (rechts, an der Ecke Kaiserstraße).
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Organisatorisches
Ihre Ansprechpartner in der Management-Akademie
Birgit Boland-Mayat
Tel.: 0228 204-5870
[email protected]
Werner Müller
Tel.: 0228 204-5863
[email protected]
Leiterin Gruppe Lehrinstitut, Verbandsprüferexamen, Innovationsmanagement,
Strategie
Leiter Management-/
Qualifizierungsprogramme,
Vorstands- und Führungs
kräftequalifizierung, Immobiliengutachter HypZert, Private Banking
Tagung
Birgit Flau-Hardt
Tel.: 0228 204-5816
[email protected]
Hannelore Schoen
Tel.: 0228 204-5899
[email protected]
Referentin „Managementprogramm
für Geschäftsführer einer Sparkassentochter“, Betriebsorganisation, Marketing, Kommunalkundenbetreuer,
Kämmerer, Verkaufstraining
Referentin Compliance,
Beauftragtenwesen, Sanierung,
Verbandsprüferseminare, Treasury,
Gesamtbanksteuerung
Peter Fröhlich
Tel.: 0228 204-5874
[email protected]
Dr. Stephan Weingarz
Tel.: 0228 204-5810
[email protected]
Referent Verbandsprüferexamen,
Leitende Innenrevisoren, 
Prüfung des Risikomanagements,
Prozessmanagement und -beratung/
Change Management, IT-Organisation,
IT-Systemmanagement, IT-Revision
und IT-Sicherheit, Electronic Banking,
Kosten-/Effizienzmanagement
Kommissarischer Abteilungs
leiter Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe
Jeannette Matthes
Tel.: 0228 204-5815
[email protected]
Referentin Managementprogramme „Neu als stellvertretendes
Vorstandsmitglied/Verhinderungsvertreter“, „F1 – Neu als Bereichs-/Abteilungsleiter“, Aufsichtsrecht, Leiter
Vorstandssekretariat, Impulse für die
Planung, Internationales Firmenkundengeschäft, L
 eiter Marktfolge
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Jacqueline Barkow
Tel.: 0228 204-5869
[email protected]
Veranstaltungsservice
Sylvia van Detten
Tel.: 0228 204-5821
[email protected]
Veranstaltungsservice
Lilija Höppner
Tel.: 0228 204-5860
[email protected]
Veranstaltungsservice
Kirsten Klapheck
Tel.: 0228 204-5849
[email protected]
Veranstaltungsservice
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Organisatorisches
Anmeldeformular  per Fax an: 0228 204-5862
Management-Akademie
Simrockstraße 4
53113 Bonn
Veranstaltung
im Zeitraum vom
bis zum
in
Institut/Absender
StraßePLZ/Ort
TelefonnummerE-Mail-Adresse
Teilnehmer/-in
Vorname/ZunameGeburtsdatum
Funktions- oder Amtsbezeichnung
TelefonnummerE-Mail-Adresse
Zimmerreservierung
Datenverarbeitungshinweis
Für diese Veranstaltung steht ein Zimmerkontingent zur Verfügung.
Die überlassenen Daten werden zu Verwaltungszwecken gespeichert.
Weitere Informationen erhalten Sie mit der Anmeldebestätigung.
Die Management-Akademie der Sparkassen-Finanzgruppe wird die
Abrechnung
rechtlichen Bestimmungen nutzen.
Daten vertraulich behandeln und nur im Einklang mit den datenschutz
Im Anschluss an die Veranstaltung stellen wir den Teilnahmepreis in
Rechnung. Bitte überweisen Sie den Rechnungsbetrag unter Angabe
Teilnahmebedingungen
der Rechnungsnummer innerhalb der nächsten 14 Tage auf unser
Hiermit melden Sie sich bzw. den o. a. Teilnehmer verbindlich unter
Geschäftskonto bei der
Anerkennung der Teilnahmebedingungen der Management-Akademie
Sparkasse KölnBonn
der Sparkassen-Finanzgruppe an. Die Teilnahmebedingungen der
Konto-Nr.: 31 03 69 32
Management-Akademie der Sparkassen-Finanzgruppe sind im Internet
BLZ: 370 501 98
unter http://www.s-management-akademie.de veröffentlicht.
BIC: COLSDE33
IBAN: DE48 3705 0198 0031 0369 32
OrtDatum
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Unterschrift
Teilnahmebedingungen der Management-Akademie
1. Anmeldungen
Anmeldungen zu den Veranstaltungen der ManagementAkademie sind möglich per Brief, per Telefax mit den Anmeldeformularen, per E-Mail im Kontaktformular oder per
Online-Anmeldung.
Zielgruppenbeschreibungen und Zulassungsvoraussetzungen entnehmen Sie bitte den jeweiligen Ausschreibungen bzw. den Zulassungs- und Prüfungsordnungen.
Senden Sie uns Ihre Anmeldungen bitte möglichst frühzeitig, spätestens vier Wochen vor Veranstaltungsbeginn.
Die Bearbeitung erfolgt nach dem Eingangstermin. Wenn
Teilnahmeplätze frei sind, erhalten Sie eine Anmelde
bestätigung. Sollte die gewünschte Veranstaltung bereits
ausgebucht sein, vermerken wir Ihr Interesse auf einer
Warteliste und informieren Sie, wenn wir einen Wiederholungstermin anbieten.
2. Veranstaltungsprogramm, -ort und -zeit
Weitere Informationen zu unseren Veranstaltungen (Ort,
Zeit, Schwerpunkte usw.) finden Sie in den Ausschreibungen in unseren Jahresprogrammen sowie im Internet
unter www.s-management-akademie.de.
Rechtzeitig (spätestens zwei Wochen) vor Veranstaltungsbeginn erhalten Sie mit der Einladung unser Detailprogramm mit dem zeitlichen Ablauf und weiteren nützlichen
Informationen (z. B. Anreise, Hotel).
3. Teilnahmepreis/Leistungsumfang
Die Teilnahmepreise finden Sie in den Ausschreibungen.
Im Anschluss an die Veranstaltung erhalten Sie eine Rechnung. Wir bitten Sie um Rechnungsausgleich innerhalb
von 14 Tagen.
Unsere Preise beinhalten die Teilnahme an der Veranstaltung, die Unterlagen sowie die Nutzung der Seminartechnik während der Veranstaltung. Die Übernachtung ist im
Teilnahmepreis nicht enthalten.
4. Abmeldungen
Abmeldungen können per Brief, per Telefax oder per
E-Mail vorgenommen werden.
Es gelten die folgenden Stornierungsbedingungen: Alle
Veranstaltungen, außer Fachseminare, können Sie bis zu
vier Wochen vor Beginn ohne weitere Kosten stornieren.
Für Fachseminare gilt eine Frist von zwei Monaten. Bei
Stornierungen zwei Monate vor Seminarbeginn wird eine
Ausfallgebühr von 20 % des gesamten Lehrgangspreises
fällig.
Bei Stornierungen später als vier Wochen vor Beginn berechnen wir für alle Veranstaltungen 50 % des Teilnahmepreises. Die Übertragung Ihrer Teilnahmeberechtigung
auf einen Ersatzteilnehmer ist möglich. Wir benötigen
dazu eine verbindliche Anmeldung für den Ersatz
teilnehmer.
Wenn Sie an einer Veranstaltung ohne Abmeldung nicht
teilnehmen oder die Abmeldung sehr kurzfristig (später
als 3 Tage) vor Veranstaltungsbeginn erfolgt, werden
100 % des Teilnahmepreises fällig.
5. Änderungsvorbehalt/Ausfall der Veranstaltung
Änderungen in unseren Veranstaltungen (z. B. wegen Dozentenausfall), Veranstaltungsabsagen (z. B. wegen einer
zu geringen Nachfrage) sowie Preisanpassungen behalten
wir uns vor.
6. Urheberrecht
Die dem Teilnehmer überlassenen Unterlagen sind ausschließlich für den persönlichen Gebrauch bestimmt.
Sie d
 ürfen auch nicht auszugsweise ohne Einwilligung
der Management-Akademie vervielfältigt oder verbreitet
werden.
Alle Rechte liegen bei der Management-Akademie, sofern
keine gesonderten Vereinbarungen getroffen wurden.
7. Datenschutz
Die uns übermittelten Daten werden zu Verwaltungszwecken gespeichert. Die Namens- und Kontaktdaten werden
über die Teilnehmerliste den anderen Veranstaltungsteilnehmern zugänglich gemacht.
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Management-Akademie der
Sparkassen-Finanzgruppe
Simrockstraße 4
53113 Bonn
Telefon 0228 204-0
Telefax 0228 204-5862
www.s-management-akademie.de
[email protected]
Alle Broschüren des Jahresprogramms 2016 im Überblick
Managementprogramme
Lehrinstitut
Führung, Persönlichkeit
und Strategie
Steuerung
Vertrieb
Betrieb
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Einladung zum Tag der offenen Tür Samstag, 12. März 2016












Seite drucken - Management-Akademie der Sparkassen














expydoc.com

	Explore

	Sitemap

	About ExpyDoc

	Contacts












Your ExpyDoc

	Log in

	Create new account






















© Copyright 2024 ExpyDoc 




	About ExpyDoc

	DMCA / GDPR

	Report

































