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Mehrwertorientierte Marktbearbeitung
Vom Kreditversorger zum Berater / Problemiloser

In dem MaRe, in dem sich Banken aus der Fldache zuriickziehen, hinterlassen sie eine splir-
bare Beratungsliicke. Innerhalb des Multikanal-Bankings verschieben sich die Dienstleis-
tungsangebote in Richtung Webbasierte Lésungen. Dieser Prozess fokussiert sich natur-
gemaéan auf die Dienstleistungen, die technisch einfach darstellbar sind und nach Méglichkeit
die regulatorischen Anforderungen vereinfachen respektive meiden. Die Zahl der Anbieter
steigt, allerdings mit einer verengten Angebotspalette. In der Konsequenz wird die ganzheit-
liche Betrachtung und Beratung nur noch durch wenige Institute darstellbar sein. Eine Zu-
kunftschance fiir Sparkassen und Genossenschaftsbanken sich vom Gesamtmarkt weiter
zu differenzieren, wenn es gelingt den Kunden zu (iberzeugen, dass professionelle Bera-
tung mehr wert ist als eine billige Produktiésungen.

Fiir den Firmenkundenbetreuer heil3t es deshalb, sich auf Feldern fit zu machen, die er bis-
her im Kundengespréch vernachléssigt hat. Die Beratungsliicke, die die schrumpfende An-
gebotspalette des Wettbewerbs hinterldsst, muss geschlossen werden. Und wer gezielt
agiert, kann lukrative Felder besetzen und schnell und nachhaltig Geld verdienen.
Allerdings: Ohne Gespiir fiir die Problemstellungen und ohne die beriihmten ,10 Sé&tze
Know How* auf den attraktivsten Feldern abseits der reinen Kreditversorgung wird er sich
statt Ertrdgen hauptséchlich Risiken einhandeln.

Zielgruppe:

Firmen- und Gewerbekundenbetreuer und Sanierungsberater

Seminarziel

» Kurzfristige Ertragssteigerung durch Verkauf von Problemlésungen auf anspruchsvolleren
Feldern auRerhalb der klassischen Unternehmensfinanzierung

» Steigerung der Risiko- und der Aufwandsrendite durch Kundenportfolio-management

* Profilierung der Bank als Anbieter von Problemldsungen im Mehrwertbereich

* Vermittlung von verkaufswichtigem Know How im Mehrwertbereich

* Kooperation mit Spezialisten innerhalb und auf3erhalb des Verbundes

*  Strukturierter Verkauf durch Fragen mit dem SPIN-Konzept

* Vereinbarung verbindlicher Folgeschritte im Kundendialog

Inhalt

* Wie Sie attraktive von unattraktiven Firmen systematisch unterscheiden

* Wie Sie die Ziele Ihrer Firmenkunden in Ertragspotentiale fur lhre Bank umrechnen
* Wie aus Rating- oder S-Finanzkonzeptgesprachen Verkaufsgesprache werden

e Mit welchen Lésungskonzepten und Produkten Sie steigende Ertrage erwirtschaften
*  Wie Sie lhre Vorschlage in Kundenvorteile umrechnen

*  Wie Sie mit Kundenvorteilen Ihre Preisvorstellungen durchsetzen
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Beratungsfelder

* Unternehmerthemen: Consulting, Unternehmensnachfolgemodelle, M&A, Akquisitionsfinan-
zierung und Unternehmensbewertung

*  Wachstum und Finanzierung: Instrumente zur Ertrags-, Finanz- und Bilanzplanung, Eigenka-
pitalfinanzierungsformen, die Bedeutung des Ratings

e Liquiditat und Zahlungsverkehr: Electronic Banking und Cash Management, Auslandszah-
lungsverkehr

* Auftragsgewinnung und Export: Garantiegeschafte, Absatzfinanzierung / Absatzleasing, Ex-
portfinanzierung, Wahrungsprodukte in der Bietungs- und Produktionsphase

* Risikoabschirmung: Die Absicherung von Schlisselpersonen, die Ausschaltung von Zins-
und Wahrungsrisiken, Kompositrisiken / Versicherungscheck, Debitorenrisiken

¢ Privatsphare und Steuern: Die finanzielle Schnittstelle zwischen Firma und Privatkonto, Anla-
gemotive, Vermdgensbildung, steuerliche Fragestellungen, Kapitalanlage, Verrentung, Absi-
cherung der Familie

Dauer:
2 Tage mit maximal 12 Teilnehmern
Lernmethode

Erarbeitung und Anwendung von kognitiven Fahigkeiten (Problemanalyse, Problemlésung) auf der
Grundlage von anspruchsvollen Fallstudien aus der Firmenkundenpraxis. Die Fallstudien werden in
Kleingruppen analysiert und prasentiert. Das zur Ldsung der Fallstudien notwendige Know How wird
situativ vermittelt bzw. rekapituliert. Prasentation der Losungsansatze durch die Teams im Plenum.
Diskussion alternativer Verfahrensweisen und Training der Verkaufsphasen in Bezug auf die einzel-
nen Produkt- und Wachstumsfelder .
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