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»Das Geheimnis
des Erfolgs ist
anzufangen.‘

(Mark Twain)



Einfach. Machen.

Sehr geehrte Damen und Herren,

Erfolg kommt nicht von allein. Es braucht den unbedingten
Willen, kontinuierlich an sich zu arbeiten und sich mit erwei-
tertem Wissen immer wieder neue Chancen zu erschlieBen.
Erfolg bendtigt dazu auch Rahmenbedingungen, die eine
zielgerichtete, erfolgsorientierte Qualifizierung ermdglichen
und fordern.

Und nicht zuletzt braucht es dafir Menschen, die nicht nur
absolut davon Uberzeugt sind, dass eine kontinuierliche
Investition in Mitarbeiter die beste und nachhaltigste Anlage
Uberhaupt ist - human capital management at its best -,
sondern entwicklungshungrige Mitarbeiter auch mit lhrer
ganzen Leidenschaft unterstitzen.

Machen Sie den ersten Schritt. Lassen Sie uns gemeinsam
Entwicklungspfade definieren und erfolgreich beschreiten!

Unser aktives Zukunftsmanagement beantwortet all lhre
konkreten Fragen und zeigt Ihnen die systematischen
Wege, um einerseits individuelle Karrieren zu férdern und
andererseits schlagkraftige Teams zu formen.

Dirk Hendrik Lehner
Geschaftsfihrer

Woirttembergische Vertriebspartner GmbH
Leiter der Bankenkooperation

Unser umfassendes, konsequent auf persdnliche Weiter-
entwicklung fur die berufliche Praxis und vor allem erfolg-
reiche Ubersetzung in Vertriebsergebnisse ausgerichtetes
Trainingsprogramm deckt alle relevanten Lerninhalte ab:
Eine breite Palette von Lernangeboten - von klassischen
Trainings, professionellen Fachseminaren, modernen
E-Learnings und Webinaren fir das Selbststudium bis zu
individuellen Coachings - bietet nahezu unbegrenzte
Maoglichkeiten zu Kompetenzerweiterung und signifikanter
Performancesteigerung.

Sichern Sie sich lhren Wissens- und Transfervorsprung.
Als die Akademie der Bankenkooperation und zwischen-
zeitlich jahrelang fest etablierter Ausbildungspartner in
der Finanzdienstleistung begegnen wir den Herausforde-
rungen unserer Zeit mit geballtem Wissen, innovativen
Lernformaten und vor allem viel Freude an der Arbeit mit
und fir Menschen. Gemeinsam mit Ihnen und Ihren Mit-
arbeitern schaffen wir so die Grundlage fir auch kinftige
kontinuierliche Vertriebserfolge.

,Machen ist wie Wollen, nur krasser!*
(Hans-Uwe L. Kohler)



Einfuhrung &
Uberblick.




Einfihrung & Uberblick

Wir sind davon iiberzeugt, ...

... dass die Weiterbildung von Mitarbeitern eine der wesentlichen Grundlagen
betriebswirtschaftlichen Erfolgs ist und bleibt.

... dass Spal, Begeisterung, Emotionen, Freude, Leidenschaft sowie Identifikation
wichtige Erfolgsfaktoren sind.

... dass auch im digitalen Umfeld die vier Kompetenzfelder der Personalentwicklung
die Eckpfeiler einer ausgewogenen und zielfUhrenden Qualifizierung sind.

... dass die Kombination einer bewahrten Basis mit innovativen Inhalten und
Formaten Erfolge bringt und neue Maf3stabe setzt.

Eine mehrdimensionale Aus- und Weiterbildung ist uns wichtig.
Deshalb sprechen unsere Trainings jeweils mehrere Kompetenzfelder an.

Kompetenzfelder in der Personalentwicklung mit Beispielen

= Produktwissen = Gesprachsfihrung
= Tarifkombinationen = Vernetzung der Themen-
= Gesetzliche Rahmen- Fach- und Bedarfsfelder
bedingungen kompetenz = Einsatz von Beratungsunterlagen
= Vertriebskonzepte = Rhetorik und Fragekompetenz

= Auftreten = Mut
= Wirkung = Wille
= Beziehungsmanagement Soziale = Veranderungsbereitschaft
= Empathie Kompetenz = Feedback-Kultur
= Zielstrebigkeit/Durchhalte-
vermogen
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Unser Qualitatsversprechen.

Drei wesentliche Punkte zeichnen das Qualitatsversprechen unserer Trainingsakademie
aus. Dabei bilden die Qualifikation unserer Trainer und vor allem die ausgezeichnete
Qualitat der Seminare seit Jahren die Grundlage fir eine erfolgreiche Zusammenarbeit
mit Vertriebs- und Personalbereichen.

Dafiir steht die Akademie der Bankenkooperation

Praxisbezug
zum Bankalltag

Unser
Qualitats-

versprechen

Vielseitige
Methodik

Kompetenz
unserer Trainer

Praxisbezug zum Bankalltag Kompetenz der Trainer
= Versierte Spezialisten in der Finanzbranche mit lang- = Unsere Trainer und Coaches sind sehr gut ausgebildet
jahriger Erfahrung im Bankenvertrieb fihren unsere und zertifiziert.
Trainings und Seminare durch. = RegelmaBige Fort- und Weiterbildungen garantieren
= Diese werden dadurch auch zur wertvollen Plattform und dokumentieren unseren Qualitatsanspruch.

fUr den Erfahrungsaustausch zwischen den Teilneh-
mern und Trainern.

Vielseitige Methodik

Die ausgeschriebenen Inhalte sind ausgewogen nach
padagogischen und didaktischen Prinzipien gestaltet.
Durch die gezielte Auswahl der verschiedenen Trainings-
methoden bieten wir unseren Teilnehmern kreative
Abwechslung, die den nachhaltigen Lernerfolg und die
praktische Umsetzung im Alltag sichert.

Europische :'r; Frankfurt School

Akecene

w Finanzplanung

W ccavpus @)

German Excellence. Global Relevance.
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Einfihrung & Uberblick

Welches Trainingsformat ist fiir Sie das richtige?

Offene Seminare der Bankenkooperation

An einem festen Termin findet ein Austausch
der Teilnehmer mit Kollegen aus anderen
Banken Uber Erfahrungen und Erfolgs-
strategien statt. Sie lernen gemeinschaftlich
fest geplante Inhalte an festgelegten Terminen
und Orten.

Inhouse-Seminare

Individualitat ist hier alles: Mit Teilnehmern
ausschlieBlich aus lhrem Haus fihren wir in
lhren Raumen individuelle Trainings durch.

Auch die Termine vereinbaren wir in Absprache
mit lhnen.

Arbeitsplatzbegleitende MaBnahme

Die individuell festgelegten Entwicklungsziele
werden durch unsere Coaches direkt am Arbeits-
platz Ihres Mitarbeiters trainiert und umgesetzt.
Die entsprechende Vorgehensweise legen wir
im Vorfeld gemeinsam fest. Die Teilnehmer
werden durch ein ausfihrliches Feedback
sowie konstruktive Handlungsempfehlungen
optimal gefordert.

Vorteile

= Austausch mit Teilnehmern aus anderen Hausern

= Vielfaltige Seminarinhalte

= Kompetente Trainingsdurchfihrung; mit zwei Trainern im Tandem
= Lernenin neuer Umgebung

= Anmeldung einzelner Mitarbeiter mdglich

= Frihzeitig planbar durch feststehende Termine

= Strukturierte Planung von individuellen Entwicklungspfaden

Vorteile

= Flexible Abstimmung der Termine

= Individuell auf lhren Bedarf abgestimmte Seminarziele und -inhalte
= Integration aktueller Vertriebsschwerpunkte und -maBBnahmen
= Einheitlicher Wissensstand fiir alle Mitarbeiter

= Keine Reisekosten fiir Ihre Mitarbeiter

= Keine personellen Ausfallzeiten fir An- und Abreise

Vorteile

= Individuelle und gezielte Forderung einzelner Mitarbeiter

= Vielfalt an moglichen Themen

= Hohe Qualitat durch ausgebildete und zertifizierte Coaches

= Keine Reisekosten fir Ilhre Mitarbeiter

= Individuell geplante und umgesetzte Ziele

= Wertvolles Feedback als Grundlage zur Reflexion des
Mitarbeiters

= Individuelle Terminplanung

Online-Trainingsformate.

Unsere Online-Trainings stehen fir zeitgemale, kompakte und praxisbezogene Informationen.
Die erfahrenen Trainer aus den Prasenztrainings begleiten Sie dabei in kurzen Einheiten
und machen Sie fit in den vielfaltigsten Bereichen aus unserer Produktwelt ebenso wie in

Vertriebsansatzen und -ansprachen.

So runden zum Beispiel die Webinare unser umfangreiches Zum vielseitigen Angebot mit den jeweils aktuellen
Seminarangebot ab und sind damit ein weiterer Baustein Terminen geht es hier: www.die-bankenkooperation.de.
im Rahmen zeitgemaRer Lern-Konzepte und moderner Auf der Website finden Sie ebenso die Anmeldung sowie

Personalarbeit.

alle technischen Voraussetzungen.

Dariber hinaus unterstitzt Sie unser Online-Angebot beim  Gern fUhren wir auch dieses Format individuell mit Ihrem
Erreichen Ihrer gesetzlich vorgeschriebenen Bildungszeiten - Haus durch. Sprechen Sie uns dazu gerne direkt an.
einfach in Buchung und Handhabung und effektiv in der Wir freuen uns darauf, wenn wir Sie auch online in einer

Anwendung.

unserer Veranstaltungen begriBen kénnen!
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Das Team der Akademie.

Michael Philipp

Fachliche Leitung der Trainer
Trainer (BDVT)

Dipl. Systemischer Coach (ADG)

Manvuela Herzog
Trainerin (BDVT)
Zertifizierter Business Coach

manuela.herzog@
wuerttembergische.de

michael.philipp@
wuerttembergische.de

Verena Schmitt

Fachliche Leitung Generationen-Beratung
Trainerin (BDVT)

Estate Planner (FSFM)

verena.schmitt@
wuerttembergische.de

Dominik Muhler

Fachliche Leitung Betriebliches
Vorsorgemanagement

Fachwirt fUr Finanzberatung (IHK)

dominik.muhler@
wuerttembergische.de

Tanja Schottmiiller

Fachliche Leitung E-Learning &
Kommunikation

Zert. Digital Learning Designer (CLC)
Marketing-Professional (DVA)

tanja.schottmueller@
wuerttembergische.de

Claudia Eckert
Lernbegleitung

Stefan Preissler
Seminarorganisation

claudia.eckert@
wuerttembergische.de

stefan.preissler@
wuerttembergische.de
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Einfiilhrung & Uberblick

Das Trainerteam in den Vertriebsdirektionen.

3 _
o s

Rico Birnbaum Tatjana Boser Sven Dressler
Trainer (BDVT) Trainerin (ADG) Betriebswirt fir bAV (FH) & CIFEP

Radomir Kasak Sabine Lachner Sabine Lehmann
Trainer (BDVT) Trainerin (BDVT) Trainerin (BDVT)

Patrik Margas Merten Seidel Robert Sigler
Estate Planner (FSFM) Estate Planner (FSFM) Estate Planner (FSFM)

.ﬂr_
-

) A
Gabriele Vogt Carsten Weigel
Trainerin (BDVT) Trainer (BDVT)

Inhaltsverzeichnis | SeminariUbersicht



Das Trainerteam aus unserem Netzwerk.

Dalida Brekalo Michael Kopf
Dipl. Systemischer & Performance Consultant
Mental Coach Business Coach

Gunther Reber Martin Richter
WanderCoach, Trainer und Stimm- und Sprechtrainer
Achtsamkeitslehrer (MBSR)

Marina Brekalo
Dipl.-Wirtschaftspsychologin (FH)

Andrea Maria Miiller
Systemischer Business Coach

Christiana Schmitt
Zert. Trainerin fUr
Mensch-Tier-Interaktion
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Einfihrung & (

Auditierter Bildungsdienstleister.
Mit uns sind Sie bestens gerustet.

Als auditierter Bildungsdienstleister und Trusted Partner der GDV-Initiative ,,gut beraten*
setzen Sie mit uns alle Anforderungen des Gesetzgebers in Bezug auf IDD um.
Gleiches gilt fur die Vorgaben aus der Versicherungsvermittlungsverordnung (VersVermV).

Als Trusted Partner sind wir autorisiert, Bildungskonten in der Weiterbildungsdatenbank
bei,,gut beraten“ einzurichten. Wir unterstiutzen Sie deshalb gerne bei der Verwaltung lhrer
Bildungskonten und geben Ihnen regelmaBigen Uberblick iiber die aktuell gemeldeten

Bildungszeiten.

Insurance Distribution Directive (IDD)

Mehr Verbraucherschutz und gleiche Regeln fir alle - das
will die EU-Versicherungsvertriebsrichtlinie IDD (Insurance
Distribution Directive) erreichen. Die Umsetzung der Richt-
linie ist seit dem 23.02.2018 giltig. Seit diesem Termin gelten
unter anderem neue Regeln fir die Beratung von Versiche-
rungsanlageprodukten. Eine gut dokumentierte Aus- und
Weiterbildung ist fUr alle im Versicherungsvertrieb Tatigen
Pflicht.

Betroffen sind alle Personen, die bei der Vermittlung oder
Beratung von Versicherungsanlageprodukten mitwirken.
Gesetzlich ist eine Verpflichtung zur Weiterbildung von
15 Stunden pro Jahr vorgeschrieben.

FUr die Aus- und Weiterbildung lhrer Mitarbeiter und Mit-
arbeiterinnen stellen wir Ihnen in gewohnter Weise unser
Seminarprogramm und unser umfangreiches Angebot an
Webinaren zur Verfigung.

gut

* 4

Besser. Weiter. Bilden.

Inhaltsverzeichnis

Auditierter Bildungsdienstleister

Seit 01.01.2014 konnen Versicherungsvermittler fir die Teil-
nahme an bestimmten QualifizierungsmaBnahmen Weiter-
bildungspunkte erwerben. Als Bildungsdienstleister sind wir
bereits seit Anfang an dabei und seit dem 25.07.2017 auch
als auditierter Bildungsdienstleister ausgezeichnet. Priifer
der GDV-Initiative kontrollieren alle Anbieter von Weiter-
bildungen, inwieweit diese die Anforderungen an die Punkte-
vergabe erfiillen. Die KARLSRUHER hat dieses Audit erfolg-
reich bestanden.

Somit sind wir auch fir die im Rahmen der IDD geltenden
Verpflichtung zur regelmaBigen Weiterbildung fur den
Versicherungsvertrieb bestens geristet und lhr bewahrter
Partner bei allen Fragen des Erwerbs von Bildungszeit.

Wir unterstiitzen Sie bei der Verwaltung lhrer Weiter-
bildungszeit

Teilnehmern der GDV-Weiterbildungsinitiative ,,gut beraten®
schreiben wir die erworbene Weiterbildungszeit auf ihrem
Bildungskonto gut. Hierzu bendtigen wir die Vermittler-ID.
Die Weiterbildungszeit finden Sie in den Ausschreibungen
der entsprechenden Seminare.

13

Sie haben noch kein Vermittlerkonto in der Weiterbildungs-
datenbank angelegt? In diesem Fall Gbernehmen wir als
»Trusted Partner Basis“ die Erstauthentifizierung und legen
fUr Sie ein Bildungskonto an.

| Seminaribersicht



Beispielhafte Muster-Entwicklungspfade.

Um unser Trainingsangebot optimal zu nutzen, empfehlen wir, mehrere Bausteine zu

kombinieren. Wir haben fir Sie beispielhafte Kombinationsmoglichkeiten von Trainings
gemal den bekannten Zielgruppen zusammengestellt. Da Entwicklungspfade selbst-
verstandlich immer auf den einzelnen Teilnehmer personlich zugeschnitten sein sollten,

sprechen Sie uns zu einer individuellen Planung gerne an!

Servicekundenberater

Webinar
Gesetzliche Vorsorge
Renten- 1

versicherung

Privatkundenberater

Die Genossenschaft-

Erfolgreiche
Vorsorge Steuerung des
2 eigenen Termin-
kalenders

Fragekompetenz in Zertifizierter

Vors20rge liche Beratung als der ganzheitlichen Generationen-
Schlissel zum Erfolg Beratung Berater (IHK)
Private Banking Berater
. Webinar . Verkaufen Fragekompetenz
Private . Generationen- . .. . .
Bankin Generationen- Bankin mit Person- in der ganzheit- TOJ
g Banking g lichkeit lichen Beratung

Fihrungskraft (Filialleiter/Teamleiter)

Agile Mit Coaching
FGhrung schneller zum Ziel

Wirksam fiihren Als Teamtraining

im Vertrieb . . ..
Was wir von Tieren lernen konnen

Einzigartig - merkenswert - nachhaltig.

)



Einfihrung & Uberblick




Trainings-
angebote &

Weiter-

bildung.

Kompetenzen
Wir haben die Anteile der Kompetenzfelder gewich-
tet und schematisch dargestellt.

Die Zahlin den Kastchen gibt den etwaigen Anteil
des jeweiligen Kompetenzfeldes in Prozent an.

Selbstverstandlich soll dies fir Sie und lhre Mitar-
beiter nur als Orientierung dienen, da unsere Trainer
die Inhalte im Verlauf des Seminars auch auf die
Teilnehmer abstimmen konnen.

Ebenso haben wir zur ganzheitlichen Ubersicht die
Zielgruppen fir die einzelnen Trainings sowie die an-
rechenbare Bildungszeit in IDD Minuten aufgefihrt.

. Fachkompetenz Methodenkompetenz . Soziale Kompetenz

0 Offenes Seminar | Inhouse-Seminar

Zielgruppe Kompetenzen IDD

(ca.Anteilin %) Minuten
v Servicebank m U
v Privatbank

1525 °°

v Firmenbank

v Private Banking

Preise
Alle aufgefihrten Preise verstehen sich inkl. MwSt.

Personliche Kompetenz



ingsangebote & Weiterbildung

Unsere Trainings und Seminare im Uberblick.

Veranstal- IDDY
tungsort

Inhalte Termin 1 Termin 2

(ca. Anteil in %)

Vorsorge | 05./06.05.2020 06./07.10.2020 Bad Durkheim 635

Vorsorge Il 19./20.05.2020 15./16.09.2020 Bad Durkheim 660

Priifungsvorbereitung fir Azubis Individuell Inhouse -

Der Firmenkunde 28./29.04.2020 Rauenberg 555
Modul 1: 03./04.06.2020, Modul 2:

24./25.06.2020, Modul 3: 14./15.07.2020

~

HEHBHEHE5HBHH8EB888

Zert. Fachberater BAV (IHK) IHK Heilbronn 300

Generationen-Banking 24./25.09.2020 Rauenberg 645

Generationen-Banking Workshop 13.11.2020 Rauenberg 315

Modul 1: 23./24.04.2020, Modul 2:

Zert. Generationen-Berater (IHK) 27./28.05.2020, Modul 3: 25./26.06.2020 Rauenberg 1.695
Private Banking 30.09./01.10.2020 Oberkirch 645
Fragekompetenz 10 12.05.2020 Karlsruhe 360
Verkaufen mit Personlichkeit 10 Individuell Inhouse 270
Training on the job?? Individuell Inhouse Ind.
Videoberatung Individuell Inhouse 600
Steuerung Terminkalender Individuell Inhouse 375
Terminsteuerung im Vertriebsteam? 10 Individuell Inhouse 375

28./29.09.2020

[
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Rauenberg 690

Geno. Beratung im Vertriebsteam 13./14.10.2020 Rauenberg 690

Coaching-Elemente 05./06.05.2020 Bad Dirkheim 650

Der Kunde im Mittelpunkt

[y
o

Individuell Inhouse 240

=
o

Wirksam Fuhren im Vertrieb Individuell Inhouse 650

Agile Filhrung 22./23.09.2020 20./21.10.2020 Rauenberg 650

Teamentwicklung? Individuell Inhouse Ind.
Wirkungsvoll prisentieren 0 25.03.2020 und 22.04.2020 Karlsruhe 630
Trainerausbildung Individuell Inhouse -
Was wir von Tieren lernen konnen Individuell Straubenhardt -
Ausbildung zum Syst. Coach Individuell Inhouse -
Mit Coaching schneller zum Ziel® Individuell Inhouse -
Stimme und Korpersprache 10 23.09.2020 Karlsruhe -
WanderCoaching Individuell Inhouse -
Achtsamkeit 28.05.2020 Baden-Baden -

Stressbewaltigung (MBSR)

Stimmungsmanagement
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Modul 1: 22./23.09.2020
Modul 2: 21./22.10.2020

27.05.2020

U Als Bildungszeit anrechenbare Minuten gem&B der Insurance Distribution Directive (IDD)

2 Durch die individuelle Festlegung der Seminar-, TOJ- oder Coaching-Ziele ist eine Aufteilung der Kompetenzfelder im Vorfeld nicht moglich

3 Arbeitsplatzbegleitend
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Vorsorge-
. seminare.
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Vorsorge 1.

,Die Zukunft kann man am besten voraussagen, wenn man sie selbst gestaltet.”
(Alan Kay)

Machen Sie sich und Ihre Kunden fit fir die wichtigen Themen der Zukunft.
Das Kennen und Erkennen von Einkommenslicken heute und im Alter stehen im Fokus.
Die Teilnehmer kennen praxisorientierte und bedarfsgerechte Losungsansatze.

Ziele Daver
= Einkommenslicken identifizieren und kundenorientiert Dienstag 09:30 Uhr bis Mittwoch 17:00 Uhr
darstellen

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

= Bedarfsgerechte Losungen nutzenorientiert anbieten
= Kundensignale fir die ganzheitliche Beratung erkennen
und nutzen
Veranstaltungsort
Inhalte Hotel ,,Annaberg“ Bad Dirkheim

= Grundlagen der gesetzlichen Rentenversicherung

= 3-Schichten-Modell

Biometrische Risiken und Versorgungslicken
Passende Lésungen und deren Highlights aus unserem
vielfaltigen Produktportfolio

Signalerkennung und Kundenansprachen Uben

Sales Stories aus der Praxis

Seminargebihr
Die Kosten fiir Seminardurchfilhrung, Ubernachtung
und Verpflegung Ubernimmt die Bankenkooperation.

Trainer
Manuela Herzog und Radomir Kasak

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten

v Servicebank m berarg,

v Privatbank A

v Firmenbank m

05./06.05.2020
06./07.10.2020
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Vorsorge 2.

Trainingsangebote & Weiterbildung

»,Man soll die Dinge so nehmen, wie sie kommen. Aber man soll auch dafur sorgen,
dass die Dinge so kommen, wie man sie nehmen mochte.
(Curt Goetz)

Nach dem Motto ,,Strategie schlagt Zufall“ machen die Teilnehmer den nachsten

Schritt zum Experten rund um die Themen der Zukunftsvorsorge.

Ziele

Die Renteninformation analysieren und als Beratungs-
instrument l6sungsorientiert einsetzen

Systemische Rendite kennen und als Argument im
Beratungsgesprach nutzen

Fragetechniken gezielt anwenden

Die Bedarfsfelder ,,Absicherung“ und,,Leben im Alter“
sicher beraten

Inhalte

Aktuelle Zahlen und Rahmenbedingungen aus der
Sozialversicherung

Die Renteninformation als Beratungsinstrument
Vertiefung des 3-Schichten-Modells
Steueroptimierte Produktlosungen und ihre
Gestaltungsmoglichkeiten

Praxistraining: Verkaufssequenzen trainieren und
reflektieren

Daver

Dienstag 09:30 Uhr bis Mittwoch 17:00 Uhr

Teilnehmer

Mindestens 8, maximal 12 Teilnehmer

Veranstaltungsort

Hotel ,,Annaberg“, Bad Dirkheim

Seminargebiihr

Die Kosten fir Seminardurchfiihrung, Ubernachtung
und Verpflegung Ubernimmt die Bankenkooperation.

Trainer

Radomir Kasak und Carsten Weigel

Zielgruppe

v Servicebank
v Privatbank

v Firmenbank

Inhaltsverzeichnis | SeminarUbersicht

Kompetenzen
(ca. Anteil in %)

19./20.05.2020
15./16.09.2020

IDD
Minuten






Fach-
seminare.

Inhaltsverzeichnis | SeminariUbersicht
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ZENTRUM FUR
WEITERBILDUNG

Prufungsvorbereitung fir Azubis: Bank-

Neu!

kaufleute (IHK) und Finanzassistenten (IHK).

Die mindliche Abschlussprifung zur Berufsausbildung ist fir viele Bankkaufleute und
Finanzassistenten ein Meilenstein in ihrer Karriere. Zu wissen, was auf einen zukommt und
wie man sich hierauf am besten vorbereitet, ist Inhalt dieses Workshops. Geben Sie lhren
Azubis mit diesem Trainingstag die Mdglichkeit, fir die mindliche Prifung ideal vorbereitet

ZU sein.

Ziele

= Die Teilnehmer kennen den Ablauf der miindlichen
Prifung

= Umgang mit der Prifungssituation

= Professionelle Gesprachsfihrung im Rollenspiel
analog zur Prifungssituation

= Auftreten und Wirkung reflektieren und optimieren

Inhalte

= Ablauf der mindlichen Priifung

= Praxistraining zur Gesprachsfihrung und der mind-
lichen Prifung

= Auftreten und Wirkung im Gesprach und vor Publikum

= Nutzenorientierte Argumentation im Kundengesprach

Inhaltsverzeichnis

Daver
1Tag

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

Veranstaltungsort
Individuell nach Absprache

Seminargebihr
349 Euro pro Teilnehmer.

Trainer
Michael Philipp/Manuela Herzog und Dominik Muhler

Zielgruppe Kompetenzen

(ca. Anteil in %)

Individuell nach Absprache

| Seminaribersicht

v Auszubildende



Der Firmenkunde.

Trainingsangebote & Weiterbildung

Die Beratung von Firmen- und Gewerbekunden umfasst nicht nur die Absicherung des
Arbeitgebers als Person, sondern auch die Versorgung seiner Familienangehorigen
und Mitarbeiter. Die Teilnehmer trainieren auf Basis der vielfaltigen Ansatzpunkte ver-
schiedener Beratungssituationen. Im Bereich des Betrieblichen Vorsorgemanagements
(bAV & bKV) sowie der Geldanlagen fur Firmenkunden in Zeiten niedriger Zinsen.

Ziele

Versorgungslosungen und Absicherungsmaoglichkeiten
im betrieblichen und privaten Umfeld kennen

Bedarf des Firmenkunden als Arbeitgeber und Privat-
person unter Bericksichtigung der gesetzlichen Rah-
menbedingungen ganzheitlich darstellen und beraten
Kundenansprachen und spezifische Argumentations-
struktur gezielt einsetzen

Durch weiterfihrende Fragen neue Themenfelder
offnen

Ausbau der Methodenkompetenz

Inhalte

Betriebliche Versorgungslosungen im Uberblick
Besondere Absicherungsmaglichkeiten fur

- Gesellschafter-Geschaftsfihrer

- Selbststandige und Freiberufler

- Mitarbeitende Familienangehdrige

Konzepte zur Mitarbeiterversorgung
Ausgewadhlte Fragestellungen zu gesetzlichen
Rahmenbedingungen

Kundenansprache und Argumentation

Daver
Dienstag 09:30 Uhr bis Mittwoch 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

Veranstaltungsort
Winzerhof, Rauenberg

Seminargebihr
Die Kosten fir Seminardurchfiihrung, Ubernachtung
und Verpflegung Ubernimmt die Bankenkooperation.

Trainer
Michael Philipp und Dominik Muhler

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten
v Firmenbank m SO,

Inhaltsverzeichnis | SeminarUbersicht
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ZENTRUM FUR
WEITERBILDUNG

Zertifizierter Fachberater fir Betriebliche Neut
Altersvorsorge (IHK).

Die Betriebliche Altersvorsorge ist ein wesentlicher Bestandteil in der Versorgung - sowohl
aus Arbeitnehmer- als auch aus Arbeitgebersicht. Spatestens seit dem Betriebsrenten-
starkungsgesetz ist sie nicht mehr aus der Versorgung wegzudenken und gehort in fast
jedes Vorsorgekonzept. Machen Sie sich fit fUr dieses spannende und wichtige Thema und
nutzen Sie diesen Wachstumsmarkt fUr Ihren Vertrieb.

Ziele Daver
= Grundlagen der betrieblichen Altersversorgung kennen Modul 1und 2:
und einordnen kénnen jeweils Mittwoch 09:30 Uhr bis Donnerstag 17:00 Uhr
= Uberblick Uber die Durchfihrungswege erhalten und Modul 3:
die jeweiligen Vorteile kennen Dienstag 09:30 Uhr bis Mittwoch 17:00 Uhr
= Steuerliche und arbeitsrechtliche Rahmenbedingungen
kennen Teilnehmer
= Zielgruppen definieren und erkennen Mindestens 8, maximal 12
= Vertriebsansatze in den Kundengesprachen kennen
= Ansprachen erarbeiten und erproben Veranstaltungsort
IHK Zentrum fur Weiterbildung GmbH, Heilbronn
Inhalte
= Die fUnf Durchfihrungswege im Detail Seminargebihr
= Wichtige Eckpunkte des Betriebsrentenstarkungs- = 1.750 Euro zzgl. MwSt. pro Teilnehmer zzgl. Ubernach-
gesetzes tung fir Modul 1 und 2. Die Kosten fir die Verpflegung
= Versorgung von Gesellschafter - Geschaftsfihrern und Ubernimmt die Bankenkooperation.
Vorstanden = Die Kosten fisr Ubernachtung und Verpflegung im
= Steuer- und arbeitsrechtliche Behandlung von Beitrag 3. Modul Gbernimmt die Bankenkooperation.

und Leistung
= Implementierung von Betrieblichen Vorsorgemodellen  Trainer

und worauf zu achten ist Dominik Muhler und Sven Dressler
= Mdogliche Vertriebsansatze und Losungen

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten

v Privatbank RO

v Firmenbank

10[20 [ °°°

Modul 1: 03./04.06.2020
Modul 2: 24./25.06.2020
Modul 3: 14./15.07.2020

Inhaltsverzeichnis | SeminariUbersicht



Trainingsangebote & Weiterbildung

Generationen-Banking.

Die Teilnehmer erhalten ausfihrliches Hintergrundwissen zum Erbrecht sowie den sich
daraus ergebenden Gestaltungsmaoglichkeiten zu Lebzeiten. Durch ausgewahlte Fallbei-
spiele werden die Vorteile der Anwendung steuerbeginstigter Versicherungslosungen
verdeutlicht. Ansatze zur Nutzung der Vertriebschancen des Generationen-Bankings
werden entwickelt.

Ziele Daver

= Grundlagen des Erbrechts und der Erbschaftsteuerim  Donnerstag 09:30 Uhr bis Freitag 17:00 Uhr
Beratungsgesprach kundenspezifisch anwenden

= Modglichkeiten zur Kundenansprache gezielt einsetzen Teilnehmer

und Signale richtig erkennen Mindestens 8, maximal 12
= Gestaltungsmoglichkeiten zu Lebzeiten mit steuerbe-
ginstigten Versicherungslosungen kundenorientiert Veranstaltungsort
nutzen Winzerhof, Rauenberg
Inhalte Seminargebihr
= Erbrechtliche Regelungen Die Kosten fiir Seminardurchfilhrung, Ubernachtung und
- Die gesetzliche Erbfolge Verpflegung ibernimmt die Bankenkooperation.
- Das Pflichtteilsrecht
= Die Erbschaftsteuer Trainer
- Besteuerungsgrundlagen Verena Schmitt und Merten Seidel

- Steuer- und Versorgungsfreibetrdage
= Erbschaftsoptimierung durch
- Testament
- Gemeinschaftskonten/-depots, Konto-/
Kundenvollmacht
- Vorsorgevollmacht und Patientenverfiigung
= Erbschaftsteueroptimierung durch
- VermogensSchutz Premium
- Bestattungsvorsorgepolice
- VermogensiUbertragung durch Versicherungen
- Durchdachte und individuelle Vertragsgestaltung
= Anwendung in der Praxis
- Signalerkennung
- Moglichkeiten der Kundenansprache
- Nutzenorientierte Argumentation

HINWEIS: Fir Teilnehmer des 2-tagigen Seminars

»Generationen-Banking“ empfehlen wir im Anschluss
die Teilnahme am Generationen-Banking Workshop.

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten

v Privatbank m

v Firmenbank

v Private Banking m

Inhaltsverzeichnis | SeminarUbersicht
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Generationen-Beratung Workshop.

Die Teilnehmer aktualisieren ihr Wissen zum Erbrecht und zur Erbschaftsteuer. Im ,,Best
Practice“-Austausch Uber bewahrte Vorgehensweisen gewinnen sie neue Vertriebsansatze.
Anhand von Praxisfallen werden den Teilnehmern individuelle Vertragskonstellationen und
Moglichkeiten zur steueroptimierten Anlage aufgezeigt. Sie nutzen das neue Zielgruppen-
konzept ,,Betriebliches Zukunftsmanagement®, um ihre Geschaftskunden gezielt auf diese

Thematik aufmerksam zu machen.

Ziele

= Aktuelle Grundlagen des Erbrechts und der Erbschaft-
steuer kennen

= Vertriebsansatze aus dem ,,Best Practice“-Austausch
nutzenorientiert darstellen

= Ansprachemdglichkeiten durch das ,,Betriebliche
Zukunftsmanagement“ kundenorientiert nutzen

Inhalte

= Erbrechtliche Regelungen

= Die Erbschaftsteuer

= Praxisfalle

= Kundenveranstaltungen und die Beratung im Anschluss
= Betriebliches Zukunftsmanagement

Inhaltsverzeichnis

Daver
Freitag 09:30 Uhr bis 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

Veranstaltungsort
Winzerhof, Rauenberg

Seminargebihr
Die Kosten fir Seminardurchfihrung und Verpflegung
Ubernimmt die Bankenkooperation.

Trainer
Verena Schmitt und Merten Seidel

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten

v Privatbank m U

v Firmenbank

Fir Berater, die bereits das Seminar Generationen-
Banking besucht haben.

| SeminariUbersicht

v Private Banking



m Rhein-Neckar

Trainingsangebote & Weiterbildung

Zertifizierter Generationen-Berater (IHK).

Die Absolventen sind in der Lage, relevante Daten zur Generationen-Beratung zu
erfassen und den Versorgungsstatus zu erheben. Sie erwerben das notwendige Wissen,
um gemeinsam mit dem Kunden ein individuelles Vorsorgekonzept zu erarbeiten.

Ziele

= Grundlagen des Erbrechts und der Erbschaftsteuer im
Beratungsgesprach kundenspezifisch anwenden

= Moglichkeiten zur Kundenansprache gezielt einsetzen
und Signale richtig erkennen

= Gestaltungsmoglichkeiten zu Lebzeiten mit steuerbe-
gUnstigten Versicherungslosungen kundenorientiert
nutzen

Inhalte

= Fachwissen

= Analyse des eigenen Bestandes

= Bedarf der Kundengruppe

= Analyseunterlagen

= Vorsorge- und Betreuungsvollmacht, Patienten-
verfigung

= Zeit der Pflege, Elternunterhalt

= Steuern als Rentner

= Testament und Vermachtnis

= Gestaltungsmoglichkeiten zu Lebzeiten

= Versicherungslésungen in der Nachlassplanung

= Vermogensibertragung durch Versicherungen

= Mdogliche Vertragsgestaltungen

Verkaufstraining

= Besonderer Umgang mit der dlteren Zielgruppe

= Signalerkennung

= Moglichkeiten der Kundenansprache und
,»story telling®

= Analyse- und Angebotsgesprache

= Nutzenorientierte Argumentation

Daver

Modul1und 3:

jeweils Donnerstag 09:30 bis Freitag 17:00 Uhr
Modul 2:

Mittwoch 09:30 Uhr bis Donnerstag 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

Veranstaltungsort
Winzerhof, Rauenberg

Seminargebihr

= 1.750 Euro zzgl. MwSt. pro Teilnehmer zzgl. Ubernach-
tung fir Modul 1 und 2. Die Kosten fir die Verpflegung
Ubernimmt die Bankenkooperation.

= Die Kosten fiir Ubernachtung und Verpflegung im
3. Modul Gbernimmt die Bankenkooperation.

Trainer
Verena Schmitt und Merten Seidel

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin %) Minuten

v Privatbank m SPerss,

v Firmenbank

mm W

1. Modul: IHK Zertifikatslehrgang 1:
23./24.04.2020

v Private Banking

Termine

2. Modul: IHK Zertifikatslehrgang 2:
27./28.05.2020

3. Modul: Prifung/Die spezifischen
Lésungen der Bankenkooperation:
25./26.06.2020

Inhaltsverzeichnis | SeminarUbersicht
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Private Banking.
Kunden begleiten. Potenziale ausschopfen.

Werte schaffen, die bleiben - eine lhrer Hauptaufgaben in der Beratung im Private Banking.
Ein fundiertes und sinnvolles Gesamtkonzept fUr die Vermdgensstruktur Ihrer Kunden
bedarf auch einen Blick Uber den Tellerrand hinaus. Lernen Sie sinnvolle Erganzungen und
Aspekte fUr lhre tagliche Beratung durch unsere Produktlosungen kennen und anzuwenden.

Ziele Daver

Kapitalanlagen aus Sicht eines Versicherers kennen
und verstehen (hier erhalten Sie Infos aus erster Hand
eines Fondsmanagers der W&W Asset)
Versicherungslésungen sinnvoll in die Kapitalanlage-
struktur integrieren

Systemische Rendite durch steueroptimierte Modelle
gezielt nutzen

Den Einstieg in die Nachfolgeplanung im Private
Banking kennen und nutzen

Inhalte

Einblick in die aktuelle Marktsituation
Marktpsychologie

Blick auf die W&W Fonds aus Sicht eines Fonds-
managers

Der Deckungsstock - was steckt dahinter?
Kapitalanlage IndexClever

Der Wertsicherungsfonds - die Genius Strategie im
Detail

Kollektive Kapitalanlage vs. individuelle Kapitalanlage
Langlebigkeit vs. Rendite?

Fondsgebundene Verrentung als zusatzliches Highlight

Systemische Rendite - Nutzen von Steuervorteilen
Nachfolgeplanung: Vermdgensibertragung durch
Versicherungslosungen

Inhaltsverzeichnis

Mittwoch 9:30 bis Donnerstag 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

Veranstaltungsort
Waldhotel ,,Griiner Baum, Oberkirch-Odsbach

Seminargebihr
Die Kosten fiir Seminardurchfiihrung, Ubernachtung
und Verpflegung Ubernimmt die Bankenkooperation

Trainer
Sven Dressler und
Mitarbeiter der W&W Asset Management GmbH

IDD
Minuten

Zielgruppe Kompetenzen

(ca. Anteil in %)

v Privatbank

m Q\‘\’berateo
v Firmenbank m 6/

30.09.- 01.10.2020

v Private Banking

Termin

Seminaribersicht



Trainingsangebote & Weiterbildung




Dafiir steht die Trainingsakademie der Bankenkoop

Praxisbezug
zum Bankalltag

Unser
Qualitdts-

versprechen

Kompetenz
unserer Train

Vielseitige
Methodik




1 Methodische
r Trainings.

Inhaltsverzeichnis Seminaribersicht
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Fragekompetenz in der ganzheitlichen Beratung.
Prazise - verbindlich - erfolgreich.

Die ganzheitliche Beratung ist heute aus den Beratungsgesprachen nicht mehr wegzu-
denken. Auf Basis der jeweiligen Beratungsphilosophie (beispielsweise die Genossen-
schaftliche Beratung) gilt es, die einzelnen Bedarfsfelder mit dem Kunden zu besprechen.
Die Teilnehmer trainieren ihre Fragekompetenz und lernen so eine individuelle und ziel-
genaue Uberleitung hin zu den Themen Leben im Alter, Risikoabsicherung, Generationen-

Banking oder Betriebliche Altersversorgung.

Ziele

= Fragekompetenz erweitern und situativ im
Kundengesprach einsetzen

= Uberleitung aus den Kundengesprachen zu den
oben genannten Themen bzw. Bedarfsfeldern
»Vorsorge“und ,,Absichern“

= Ausbau der Methodenkompetenz in der Kunden-
beratung

Inhalte

= Fragearten: Ursache und Wirkung in der Praxis

= Bewusste Kommunikation als Grundlage erfolg-
reicher Kundengesprache

=, Wunderfragen erarbeiten und erproben

= Effiziente Gesprachsfihrung in der Praxis

Inhaltsverzeichnis

Dauver
Dienstag 09:00 Uhr bis 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

Veranstaltungsort
KARLSRUHER, Friedrich-Scholl-Platz, Karlsruhe

Seminargebihr

345 Euro pro Teilnehmer.

Die Kosten fir die Verpflegung Ubernimmt die
Bankenkooperation.

Trainer
Michael Philipp oder Manuela Herzog

Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten

Servicebank m U
Privatbank

sofso N °°°
Private Banking

Zielgruppe

v
v
v Firmenbank
v

| SeminariUbersicht



Trainingsangebote & Weiterbildung

Verkaufen mit Personlichkeit -
die Marke ICH im Kundendialog.

Eine hohe Fachkompetenz und umfangreiche Branchenkenntnisse sind die Grundlage einer
ganzheitlichen Beratung. Was aber unterscheidet erfolgreiche Verkaufer haufig von weniger

erfolgreichen Verkaufern? Die entscheidenden Faktoren sind oft das eigene Auftreten und

die Wirkung, die ich erziele. In einer kleinen Gruppe trainieren Sie kurze Gesprachssequenzen,

erhalten Feedback und entwickeln so Ihre Personlichkeit weiter.

Ablauf des Trainings

w Transferphase w Transferphase

4-5 Teilnehmer Dauer: 6 Wochen
Praxistraining
Feedback
auf Basis

»echter Kunden“

Beratungstermine

mit dem Betreuer der
Bankenkooperation

Ziele

= Sicherheit im Beratungsverhalten auf Basis der
gewadhlten Themen

= Personliche Weiterentwicklung durch individuelles
Feedback

= Wirkungskraft im Kundengesprach erhéhen

= In den Transfer-Phasen gemeinsame Beratungstermine
mit dem Betreuer der Bankenkooperation

Inhalte

= Kunden begeistern und das Gesprach zum Erlebnis
werden lassen

= Interesse und Bedarf beim Kunden wecken

= Visualisieren und Bilder erzeugen

= Nutzenorientiert argumentieren

= Verbindlich und zielorientiert zum Abschluss

Vorbereitung

= Eventuell erforderliche fachliche Informationen werden
im Vorfeld durch den Betreuer der Bankenkooperation
vor Ort vermittelt bzw. aufgefrischt

= Jeder Teilnehmer bringt zu jedem der Trainingstage
funf dem Thema entsprechende Kunden aus dem
eigenen Bestand mit

= Die fir das Kundengesprach erforderlichen
Beratungsunterlagen bringt der Teilnehmer mit

Erfahrungsaustausch
Praxistraining
Feedback

auf Basis ,,echter Kunden*
Praxistraining

Daver: 6 Wochen

Beratungstermine

mit dem Betreuer der
Bankenkooperation

Daver:
Zweimal %2 Tag

Teilnehmer
Mindestens 4, maximal 5

Veranstaltungsort
Individuell (Organisation durch die Bank)

Seminargebihr
Die Kosten fur die Seminardurchfihrung
Ubernimmt die Bankenkooperation.

Trainer
Michael Philipp oder Manuela Herzog

IDD
Minuten

Zielgruppe Kompetenzen

(ca. Anteil in %)

v Private Banking

Individuell nach Absprache

v Servicebank
v Privatbank

v Firmenbank

Inhaltsverzeichnis | SeminariUbersicht
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Training on the job.

,Der Wille offnet die Turen zum Erfolg.*
(Louis Pasteur)

Die personliche Weiterentwicklung und die Maglichkeit, einen Schritt weiterzukommen,
beginnt mit dem Willen. Die Begleitung am Arbeitsplatz folgt dem Prinzip ,,Learning by doing“.
Direkt vor Ort und in der realen Beratungsrolle erhalt der Mitarbeiter direktes Feedback und
wertvolle Impulse zur Steigerung seiner Performance und hat somit die Mdglichkeit zur
Selbstreflexion und der personlichen Weiterentwicklung. AnschlieBend kann er im weiteren
Verlauf der Begleitung direkt Neues ausprobieren und erhaltene Impulse umsetzen.

Ablauf eines Training on the Job (TOJ)

1. Vorbereitung/Vorgesprach

2. Definition des Ziels und Absprache der
Vorgehensweise

Feedback-Regeln

Passive Teilnahme/Begleitung des Mitarbeiters
Feedback-Gesprach mit Selbsteinschatzung
Vereinbarung fir kommende Gesprache

oW

Anldsse fiir ein TOJ kdnnen sein

= Kundenansprachen in der Filiale

= Beratungsgesprdache mit Kunden

= Begleitung bei der Genossenschaftlichen Beratung
bzw. alternativen Beratungsphilosophien

= Cross-Selling-Ansatze erkennen und Vertriebs-
erfolge generieren

= Optimierung der Sozialkompetenz

= Ausbau der Methodenkompetenz

Inhaltsverzeichnis

Daver
Individuell nach Bedarf

Teilnehmer
Einzelbegleitung

Veranstaltungsort

Direkt am Arbeitsplatz des Teilnehmers oder

individuell nach Absprache

Seminargebihr
140 Euro je Stunde

Trainer
Michael Philipp oder Manuela Herzog

Zielgruppe Kompetenzen
(ca. Anteil in %)

v Servicebank Je nach Inhalt

v Privatbank

v Firmenbank

v Private Banking

IDD
Minuten

Je nach Inhalt

m Individuell nach Absprache

| SeminariUbersicht



Videoberatung.

Trainingsangebote & Weiterbildung

Die Kundenberatung ist im Wandel und entwickelt sich rasant weiter. Neben den klassischen
Kanalen wie ,,Filialen“ oder ,,Beratungscentern“ wachst das Angebot an alternativen Mog-
lichkeiten im Kundenkontakt. Eine dieser Moglichkeiten ist die Videoberatung.

Der Vorteil fur den Kunden ist eine ortsunabhangige und zeitlich flexible personliche Bera-
tung, die dennoch auf seine individuellen Bedirfnisse abgestimmt ist. Er behalt die Nahe
zu seinem personlichen Berater und erhalt eine qualitative und ganzheitliche Beratung,
ohne immer vor Ort sein zu missen. Lernen Sie diesen Vertriebskanal wirkungsvoll und
erfolgreich zu nutzen, und bauen Sie, Ihre Fahigkeiten zum ,,Omnikanalberater“ weiter aus.

Ziele

Videoberatung wirkungsvoll und erfolgreich
durchfUhren

Die Wirkung vor der Kamera kennenlernen und
trainieren

Einsatz von Beratungsunterstitzungen in der
Videoberatung trainieren

Inhalte

Blick auf die beteiligten Personen

Besonderheiten in der Videoberatung und Unter-
schiede zur Prasenzberatung

Wirkung vor der Kamera und worauf zu achten ist
Wirkungsvolle Kommunikation (verbal und nonverbal)
Visualisierung und Beratungsunterstitzung gezielt
und sinnvoll einsetzen

Daver
2 Tage, jeweils von 09:00 Uhr bis 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 4, maximal 8

Veranstaltungsort
Individuell (Organisation durch die Bank)

Seminargebihr
2.490 Euro (2 Tage)

Trainer
Michael Philipp und Manuela Herzog

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten

v Servicebank m L

v Privatbank

OUU
v Firmenbank m

v Private Banking

m Individuell nach Absprache

Inhaltsverzeichnis | SeminarUbersicht






Aktive
Telefonie.

Inhaltsverzeichnis | SeminariUbersicht
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Erfolgreiche Steuerung des
eigenen Terminkalenders.

Der erste wichtige Schritt als Berater ist es, fUr einen vollen Terminkalender zu sorgen.
Leider ist das in der Praxis oftmals nicht so einfach und mit vielen Vorbehalten und
BerUhrungsangsten verbunden. Dabei kann das Thema wirklich Spal3 machen, vor allem
dann, wenn es erfolgreich ist! Wir laden Sie ein, mit uns einen ganzen Tag das Thema
Terminakquise von allen Seiten zu durchleuchten mit dem Ziel, zukinftig den eigenen
Terminkalender erfolgreich und mit Spaf3 im Griff zu haben.

Ziele

= Sie reflektieren lhre innere Haltung und lhr ,,Bauch-
gefUhl“ rund um das Thema Terminakquise mit dem
Ziel, einen positiven Blick auf die Tatigkeit zu be-
kommen und dabei mehr Spal3 zu haben

= Wir erarbeiten gemeinsam eine individuelle Orga-
nisation, mit der Sie es schaffen, dauerhaft Ihren
eigenen Terminkalender im Griff zu haben

= Sie lernen die wesentlichen Erfolgsfaktoren einer
Terminansprache kennen und finden fir sich eine
authentische ,,Basis-Ansprache, die Sie beliebig
verandern und ergdanzen kdnnen

= Wir arbeiten gemeinsam daran, lhren ,,inneren
Schweinehund“ zu Uberwinden und nachhaltig ins
TUN zu kommen

Inhaltsverzeichnis

Daver
1Tag

Teilnehmer
Mindestens 6, maximal 12

Veranstaltungsort
Individuell nach Absprache

Seminargebiihr
2.490 Euro

Trainer
Andrea Maria Miller

Zielgruppe Kompetenzen
(ca. Anteil in %)

v Servicebank m

v Privatbank

v Firmenbank m

v Private Banking

IDD
Minuten

« berg,
S e,

e

m Individuell nach Absprache

| SeminariUbersicht



Trainingsangebote & Weiterbildung

Erfolgreiche Terminsteuerung im Vertriebsteam.

Es ist das Prio 1 Thema fur die FUhrungskrafte schlechthin: Wie bekommen wir den Kunden
an den Tisch und damit die Terminkalender der Berater mit qualitativ guten Terminen
gefillt. Gonnen Sie sich und |hren FUhrungskraften nicht nur einen ganzen Tag voller
Erkenntnisse, Impulse und Ideen rund um das Thema ,,Terminsteuerung®, sondern leiten
Sie auch konkrete Handlungen fur den FUhrungsalltag ab. Gerne auch individuell abge-
stimmt auf Ihre derzeitigen Themen und Herausforderungen.

Ziele

Sie kennen die wesentlichen Erfolgsfaktoren der
Terminansprache und wissen, wo Sie ansetzen
missen, damit |hre Mitarbeiter ins TUN kommen.
Sie lernen eine klare und wirkungsvolle Ansprache-
Strategie kennen, die im Einklang mit der Philosophie
der Genossenschaftlichen Beratung steht.

Sie haben einen ersten konkreten Plan, wie Sie er-
folgreich in lhrer Vertriebsmannschaft den Termin-
kalender steuern kdnnen. Je nach Wunsch schauen
wir hierbei auch auf die FGhrungswerkzeuge und
passen diese ggf. an.

Sie bekommen wertvolle Impulse, wie lhre Mit-
arbeiter lhren ,,inneren Schweinehund“ Uberlisten
und nachhaltig ins TUN kommen konnen.

Sie erfahren, wie Sie erfolgreich und im Einklang
mit der Philosophie Kampagnen im Vertriebsteam
managen konnen.

Dauver
1Tag

Teilnehmer
Mindestens 4, maximal 10

Veranstaltungsort
Individuell (Organisation durch die Bank)

Seminargebiihr
2.690 Euro

Trainer
Andrea Maria Miller

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten
v FUhrungskréafte im m U
Vertrieb

Individuell nach Absprache

Inhaltsverzeichnis | SeminarUbersicht
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Die Genossenschaftliche Beratung als

Schlussel zum Erfolg.

Neu!

,Das Geheimnis des Erfolgs ist, den Standpunkt des anderen zu verstehen.’

(Henry Ford)

Die Genossenschaftliche Beratung ist mehr als eine ganzheitliche Beratung - sie stellt
den Kunden als Mensch mit seinen Bedirfnissen, Motiven und Anliegen in den Mittel-
punkt. Der Kunde erlebt Beratungsqualitat in erster Linie durch seinen Berater.

Die Teilnehmer erhohen durch verschiedene Methoden die Wirkung, die Qualitat und

den vertrieblichen Erfolg ihrer Beratung.

Ziele

= Erfolgreiche Kundenkommunikation im Rahmen der
Genossenschaftlichen Beratung

= Professionalisierung der Gesprachsfihrung

= Ausbau der Methodenkompetenz fir eine individuelle
und zielorientierte Beratung

= Etablierung neuer Gesprachsrituale - passend zur
systemgestitzten Beratungslogik

Inhalte

= Erfolgsfaktoren, die den Unterschied machen

= Gesprachstechniken:
kundenorientiert, l6sungsorientiert und effizient

= Fragetechniken gezielt und wirkungsvoll einsetzen

= Grundeinstellung zur Genossenschaftlichen Beratung
und die verschiedenen Perspektiven

= Praxistraining

= Selbstreflexion

Inhaltsverzeichnis

Dauver
Montag 09:30 Uhr bis Dienstag 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

Veranstaltungsort
Winzerhof, Rauenberg

Seminargebihr

690 Euro pro Teilnehmer zzgl. Ubernachtung.
Die Kosten fir die Verpflegung Gbernimmt die
Bankenkooperation.

Trainer
Michael Philipp und Manuela Herzog

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten

v Servicebank m P,

v Privatbank

O U
v Private Banking m

| Seminaribersicht



Trainingsangebote & Weiterbildung

Die Genossenschaftliche Beratung erfolgreich
im Vertriebsteam integrieren.

Sie als FUhrungskraft stehen vor der Herausforderung, die Genossenschaftliche Beratung
einzufUhren? Oder Sie haben vielleicht vor einiger Zeit die Genossenschaftliche Beratung
eingefuhrt, diese wird aber sehr unterschiedlich in Ihrem Team gelebt? Genau fir diese
Situationen haben wir diesen Unterstitzungsworkshop fir FGhrungskrafte: Die Teilnehmer
lernen, wie sie als FUhrungskraft die Genossenschaftliche Beratung nicht nur wirksam
und nachhaltig in lhrem Vertriebsteam integrieren, sondern auch zum ,,Fliegen“ bringen.

Ziele

= Sie erarbeiten fur sich ein klares Zielbild in Bezug auf
die Genossenschaftliche Beratung.

= Sie lernen, welche Herausforderungen Sie selbst und
|lhr Team im Rahmen von Veranderungsprozessen
haben werden und wie Sie diese als Fihrungskraft
meistern konnen.

= Sie entwickeln fur sich wirkungsvolle FUhrungswerk-
zeuge, mit denen Sie kiinftig Ihr Team begleiten und
unterstitzen werden.

= Sie erhalten Impulse, wie Sie sich selbst organisieren
konnen, damit Sie nachhaltig und verbindlich an der
Thematik dranbleiben kdnnen.

= Sie tauschen sich mit anderen Fihrungskraften zu den
Erfahrungen aus der Praxis aus.

Daver
2 Tage

Teilnehmer
Mindestens 6, maximal 12

Veranstaltungsort
Winzerhof, Rauenberg

Seminargebihr

1.290 Euro zzgl. Ubernachtung.

Die Kosten fir die Verpflegung Gbernimmt die
Bankenkooperation.

Trainer
Andrea Miller und Michael Philipp

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten
v FUhrungskrafte m U
o9 U

Inhaltsverzeichnis | SeminarUbersicht
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Coaching-Elemente im FUhrungsalltag. Neut

Bisherige FUhrungsinstrumente reichen in vielen Situationen nicht mehr aus. Mitarbeitende
wollen nicht nurin schwierigen Situationen unterstitzt werden, sondern in ihrer Weiter-
entwicklung und in ihrer Selbstverantwortung gefordert werden. Coaching ist ein wertvolles
Instrument, um dieser anspruchsvollen Aufgabe gerecht zu werden.

In diesem Workshop erfahren Sie, wie Sie mit speziellen Coaching-Methoden die Ressourcen,
Potenziale und Eigenverantwortlichkeiten lhrer Mitarbeiter entwickeln und damit gleichzeitig
in Ihrer eigenen FUhrungsarbeit entlastet werden. Bereichern Sie somit durch die gezielte
Integration ausgesuchter Coaching-Elemente lhren personlichen FUhrungsstil.

Ziele Daver
= Sie erhalten einen Uberblick, was mit Coaching alles 2 Tage
machbar ist
= Sie lernen den Nutzen von Coaching als Fihrungs- Teilnehmer
technik kennen Mindestens 6, maximal 10
= Sie verstehen den Ablauf eines Coaching-Prozesses
im FUhrungsalltag Veranstaltungsort
= Sie konnen danach kleinere Interventionen selbst Hotel ,,Annaberg“, Bad Dirkheim
durchfihren
Seminargebiihr
Inhalte 1.290,- Euro zzgl. Ubernachtung.
= Rollenkldrung FiGhrungskraft - Coach Die Kosten fir die Verpflegung UGbernimmt die
= Unterschied Coaching vs. Fihrung Bankenkooperation.
= Grundprinzipien im Coaching und Haltung als Coach
= Losungsorientierte Fragetechniken Trainer
= Die Vorgehensweise im Coaching-Gesprach Dalida Brekalo

(GROW & RAFAEL-Methode)

= Praxisfalle bearbeiten

= Selbstreflexion zu eigenen Entwicklungsfeldern in
Coaching und Fihrung

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten
v FUhrungskrafte m U

20 1650

Inhaltsverzeichnis | Seminaribersicht



Trainingsangebote & Weiterbildung

Der Kunde im Mittelpunkt - mit ECHTEM Neut
Kundenfokus Berater und Kunden begeistern.

,»lch habe keine Lust mehr auf Vertrieb® — diesen Entschluss treffen heutzutage immer
mehr Mitarbeiter im Finanzvertrieb. Und auch die Kunden haben immer weniger Lust, sich
in der Bank beraten zu lassen, denn sie haben immer mehr das Gefihl, etwas ,,angedreht“
zu bekommen. Die Folge ist, dass es nicht nur immer schwerer wird, den Kunden an den
Tisch zu bekommen, sondern auch die Mitarbeiter suchen immer haufiger nach einem
Ausweg raus aus dem Vertrieb. Hohe Krankheitsquoten und Fluktuation bringen mittler-
weile so manches Institut in Bedrangnis.

Dabei kann die Losung so einfach sein: mit einem etwas anderen (!) Blickwinkel aufs Geschaft!
Gonnen Sie sich und Ihren FGhrungskraften einen Tag der Reflexion rund um das Thema und
erfahren Sie, wie Sie mit ECHTEM Kundenfokus zwei Fliegen mit einer Klappe schlagen: den
Kunden begeistern und die Mitarbeiter wieder zu mehr Spal3 an ihrem Job bringen.

Ziele Daver
= Sie als FUhrungskraft erfahren, an welchen Stellen 1Tag

Sie als FUhrungskraft Einfluss auf die ,,Lust der

Berater® haben. Teilnehmer
= Sie lernen, warum es in der heutigen Welt wichtig Individuell

ist, mit den Mitarbeitern ein emotionales Zielbild zu

kreieren, und bekommen Impulse, wie dieses aus- Veranstaltungsort

sehen koénnte. Individuell, je nach Absprache
= Sie erfahren, was ECHTER Kundenfokus bedeutet

und wie Sie damit Ihre Mitarbeiter von ihrem Job im Seminargebihr

Vertrieb begeistern kdnnen. Individuell nach Inhalt und Teilnehmerzahl
= Sie erfahren, welche Schritte notig sind, um diesen

Blickwinkel im Vertriebsteam zu scharfen bzw. zu Trainer

verandern. Andrea Maria Miller

= Sie bekommen wertvolle Impulse, wie Sie lhre
Mitarbeiter auf dem Weg dahin wirkungsvoll und
nachhaltig begleiten kdnnen und auf was Sie
unbedingt achten sollten.

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten
v FUhrungskrafte m U

2020 [ °*°
m Individuell nach Absprache

Inhaltsverzeichnis | SeminarUbersicht
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Wirksam fihren im Vertrieb.

Gerade in der heutigen Zeit haben FUuhrungskrafte im Vertrieb mit zwei grof3en Heraus-
forderungen zu kampfen: die Terminquoten der Berater und das erfolgreiche Leben der
Beratungsprozesse mit dem Ziel, den Kunden zu begeistern und auch ertragsmaflig
Erfolge zu erwirtschaften. Denn das Verhalten der Kunden hat sich verandert und auch
viele Mitarbeiter lassen sich mittlerweile nur schwer motivieren, im Vertrieb mit Spaf3
und Elan ihren Job zu machen.

Gonnen Sie sich und IThrem FUuhrungsteam zwei Tage, um lhre FUhrungstatigkeit einmal
von verschiedenen Seiten zu reflektieren und den ein oder anderen Impuls von auf3en
mitzunehmen.

In zwei Tagen werden wir mit Ihnen gemeinsam die wesentlichen Erfolgsfaktoren der
vertrieblichen FUhrung mit Blickwinkel auf die Wirksamkeit v.a. in den zwei Themen
durchleuchten und Impulse austauschen. Gerne auch individuell abgestimmt auf lhre

derzeitigen Themen und Herausforderungen.

Ziele

Sie reflektieren, wie klar Sie in lhrer Zielsetzung
und in lhren Fokusthemen sowie in |hrem
Selbstverstandnis als FUhrungskraft sind.

Sie erfahren, warum und wie ein ECHTER Kunden-
fokus und das Beraterselbstverstandnis die ent-
scheidende Basis fir den Erfolg lhres Teams legen.
Sie lernen, wie Sie und Ihr Team mit der Fille an
Veranderungen dieser Zeit sinnvoll umgehen und
wie Sie lhre Mannschaft wirkungsvoll ausrichten
kénnen.

Sie bekommen wertvolle Impulse, worauf es bei der
Terminsteuerung zu achten gilt, damit |hre Berater
volle Terminkalender haben.

Sie erfahren, worauf es ankommt, damit der Bera-
tungsprozess nicht nur flachendeckend integriert
wird, sondern auch erfolgstechnisch zum ,,Fliegen“
kommt.

Sie reflektieren lhre Fihrungswerkzeuge, mit denen
Sie Ihr Team begleiten und erhalten wertvolle Impulse,
wie Sie diese ggf. optimieren kdnnen.

Sie haben fiir sich einen ersten konkreten Plan zur
Umsetzung der Impulse.

Inhaltsverzeichnis

Daver
2 Tage

Teilnehmer
Individuell nach Absprache

Veranstaltungsort
Individuell nach Absprache

Seminargebihr
Individuell, je nach Inhalt und Teilnehmeranzahl

Trainer
Andrea Maria Miller

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten
v FUhrungskrafte m U

30[z0J °°°
m Individuell nach Absprache

| SeminariUbersicht



Agile Fihrung.
Vom Ich. Zum Du. Zum Wir. Zum Team.

Trainingsangebote & Weiterbildung

Mitarbeiterpotenziale einsetzen durch personlichkeitsorientierte FUhrung. Ein Unter-
nehmen verfigt nur Uber eine einzige wirkliche Ressource: die Menschen! Der Erfolg,
die menschliche Ressource zu aktivieren, hangt von der personlichkeitsorientierten
FUhrung ab. Um Mitarbeiterpotenziale sinnvoll einzusetzen, bedarf es der Berick-
sichtigung des Menschen als Organismus mit seinen unverwechselbaren physischen
und psychischen Eigenschaften und Fahigkeiten sowie eigenen Verhaltensweisen.
Agile FUhrung bietet Ihnen die Chance, |hr personliches Selbstkonzept zu Gberdenken
und tiefergehende Kompetenzen zu erwerben.

Inhalte

Das aktuelle Zeitalter und dessen Auswirkungen auf
die Organisation und die FUhrungskrafte

Meine innere Haltung und Rolle zu agiler Fihrung
Wie hangen Selbstorganisation und Agilitat
zusammen

Stabilitat und Dynamik gleichzeitig managen -
geht das?

Was verbirgt sich hinter ,,Agilem Mindset“

Wie verhalt sich die Macht in der agilen Fihrung
Agile Methoden: Grundprinzipien fir die FGhrungs-
arbeit

Selbstreflexion FUhrungsstil

Stressmanagement und Resilienz

Praferenzen, Motive und Werte und dessen
Bedeutung in der agilen Welt

Managen der Teamdynamik bei Aufeinandertreffen
verschiedener Personlichkeiten und Rollen
Bewusste Interventionen setzen

Ziele
Die Teilnehmer erhalten einen stufenweisen Aufbau um:

Sich selbst zu reflektieren und dabei sich selbst
(besser) kennen zu lernen

lhr FUhrungsverhalten zu reflektieren und
gegebenenfalls anzupassen

Verstandnis fUr andere Personlichkeiten zu erlangen
Auf Mitarbeiter mit anderen Werten und Praferen-
zen, wie seine eigenen, eingehen zu kdnnen

Eine Gruppe zu einem Team zu formen, weiter-
zuentwickeln und Konflikten vorzubeugen

Dauer
4 Tage
Modul 1: Dienstag 09:30 Uhr bis Mittwoch 17:00 Uhr
Modul 2: Dienstag 09:30 Uhr bis Mittwoch 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

Veranstaltungsort
Winzerhof, Rauenberg

Seminargebiihr

2.490 Euro pro Teilnehmer fiir alle Module zzgl. Uber-
nachtung. Die Kosten fur die Verpflegung Ubernimmt
die Bankenkooperation.

Trainer
Dalida Brekalo

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin%) Minuten
v FUhrungskrafte m U

0[30 [ °°°

Modul 1: 22./23.09.2020
Modul 2: 20./21.10.2020
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Teamentwicklung.

Neu!

Gemeinsam effizient. Zielorientiert. Als TEAM.

,Wenn Du schnell gehen willst, dann geh allein.
Wenn Du weit gehen willst, dann geh gemeinsam.’

Starke Teams sind ein wesentlicher Faktor fUr dauerhaften Erfolg. Dies sollte nicht dem
Zufall Gberlassen werden und genau hier setzt Teamentwicklung an. Bei einer Teament-
wicklung wird das Team professionell unterstitzt, um die Zusammenarbeit zu starken, die
Motivation zu steigern und die Effektivitat zu verbessern. Ziel ist es, das gesamte Potenzial
des Teams und jedes Teammitglieds voll auszuschopfen. Reflektieren Sie sich und |hr
Team und nutzen Sie die Moglichkeit der Teamentwicklung, um Unbewusstes und Gutes
bewusst zu machen, den Teamgeist hervorzuheben, mehr Verstandnis und Effizienz in lhr
Team zu bringen und die Performance (weiter) zu steigern.

Ziele

= Stdrken im Team bewusst machen

= Bewusste und wirkungsvolle Kommunikation

= Streben nach einem gemeinsamen Ziel

= Steigerung der Effektivitat des Teams

= Ausschopfen des gesamten Potenzials

= Konstruktiv Konflikte bearbeiten

= Verstandnis und Wertschatzung fir den anderen

= Teamarbeit und deren positive Wirkung bewusst
machen

Mdogliche Themen fiir eine Teamentwicklung

= FUhrungskraft Gbernimmt ein neues Team

= Nevaufstellung eines Teams

= Ziele definieren, Ziele gemeinsam erreichen

= Aufgaben effektiver und effizienter bewaltigen

= Kommunikation innerhalb eines Teams optimieren

= Zusammenarbeit optimieren und Potenziale voll
ausschopfen

= Performance steigern

= TeamzusammengehorigkeitsgefUhl starken

Inhaltsverzeichnis

Daver
Individuell nach Absprache

Teilnehmer
Team im Gesamten

Veranstaltungsort
Individuell nach Absprache

Seminargebiihr
Individuell, je nach Inhalt und Dauer

Trainer
Manuela Herzog

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin %) Minuten
v Fihrungskrafte und  Individuell Individuell
ihr Team aus den nach Inhalt nach Inhalt

Bereichen Markt
und Marktfolge

Individuell nach Absprache

Seminaribersicht



Trainingsangebote & Weiterbildung







Seminare zur
Personlichkeits-
entwicklung.
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Wirkungsvoll prasentieren.

Ob im Meeting, mit Kunden, internen Vorstellungen eines Projekts oder Prasentationen
vor groBerem Publikum - eine Wirkung haben Sie immer. Es ist aber nicht immer die,
die Sie erzielen mochten. lhre Souveranitat und lhre Ausstrahlung entscheiden, ob Sie
die Menschen auch wirklich mit Ihrer Botschaft erreichen.

Lernen Sie in diesem praxisorientierten Training, lhre nonverbalen und rhetorischen
Ressourcen bewusst zu steuern und gezielt einzusetzen. Trainieren Sie dies in der Phase
zwischen den beiden Trainingstagen und sammeln Sie direkt eigene Erfahrungen.

Ziele

= Starkung der Selbstsicherheit und Souveranitat

= Uberzeugungskraft steigern

= Rhetorische Ausdruckskraft verbessern

= Direkte Umsetzung des Erlernten in der Phase
zwischen den beiden Trainingstagen

Inhalte

= Sicher und wirkungsvoll Auftreten

= Korpersprache als,,Motor“ der Prasentation

= Unterschiedliche Prasentationsmedien gezielt
einsetzen

= Rhetorische Stilelemente kennenlernen und
beherrschen

= Praktische Ubungen auf Wunsch auch mit
Videoaufzeichnung

Methoden

= Prasentationen

= Einzel- und Teamarbeit
= Impulsvortrag

= Feedback

Inhaltsverzeichnis

Daver
2 Tage (Mittwoch),
jeweils von 09:00 Uhr -17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 4, maximal 6

Veranstaltungsort
KARLSRUHER, Friedrich-Scholl-Platz, Karlsruhe

Seminargebihr

1.190 Euro pro Teilnehmer.

Die Kosten fir Verpflegung Gbernimmt die
Bankenkooperation.

Trainer
Michael Kopf

Zielgruppe Kompetenzen IDD
(ca.Anteilin %) Minuten

v Privatbank m U
v Firmenbank 430
v Private Banking m
v FUhrungskrafte
v Mitarbeiter der

Marktfolge

25.03.2020 und
22.04.2020

| Seminaribersicht



Trainingsangebote & Weiterbildung

Trainerausbildung.

In dieser praxisorientierten Trainerausbildung lernen Sie Inhalte und Wissen ziel-
gruppenspezifisch zu vermitteln. Sie lernen und trainieren verschiedene Visualisierungs-
und Prasentationstechniken in der praktischen Anwendung. Unterschiedliche Themen
erfordern unterschiedliche methodische Kenntnisse und Fahigkeiten. Sie trainieren
angemessene Methoden fur unterschiedliche Themen in IThrem Trainingsalltag und
erhalten wertvolles Feedback. DariUber hinaus lernen Sie die unterschiedlichen Lern-
typen kennen und erhalten wertvolle Informationen, wie Sie diese im Training bewusst
beriucksichtigen. Ihr Auftreten als Trainer und Moderator spielt eine wichtige Rolle.

In praktischen Ubungen setzen Sie Ideen und Tipps unmittelbar um und erhalten
individuelles Feedback zur personlichen Weiterentwicklung.

Erganzende, praxisnahe Informationen der Ausbildung sind der Umgang mit einzelnen
Teilnehmern und Einblicke in gruppendynamische Prozesse. Erleben Sie eine Trainer-
ausbildung, die Sie auf Ihre neue Aufgabe und Rolle optimal vorbereitet.

Inhalte Daver

Modul 1: Inhalte und Wissen zielgruppenspezifisch 7,5 Tage insgesamt

vermitteln

= Prasentieren im Training Teilnehmer

= Prasentationen vorbereiten, Aufbau einer Prasen- Individuell nach Absprache
tation, Verstandlichkeit

= Medienmix: Flipchart, Pinnwand und Beamer, Veranstaltungsort
Visualisierung, Handling von Medien und deren Individuell nach Absprache
Besonderheiten

= Praxis: Ubungen, Ihre Wirkung, Feedback Seminargebihr

Individuell, je nach Inhalt und Teilnehmeranzahl

Modul 2: Didaktik und Methodik
= Der Job als Moderator: lhre Haltung, Ihr Auftrag, Trainer

lhre Verantwortung Marina Brekalo
= Zuhoren und Visualisieren: Gesprachsfihrung in

Gruppen, Visualisierung von Ergebnissen
= Kartenabfrage unter der Lupe: Clustern und

Gewichten
= Moderation im Training: Austausch, Diskussion,

Debrief, Feedback, Konsens

Modul 3: Gruppen leiten
= Wie gestalte ich als Leiter meine Beziehung zur

Gruppe?
= Das Beziehungsfeld seiner Gruppe verstehen. Zielgruppe Kompetenzen
Person und Rolle, systemische Einbindung, (ca. Anteil in %)

Beziehungsmuster in Gruppen

= Gruppenentwicklung gestalten. Formelle und infor- v Privatbank v Fihrungskréfte m
melle Regeln, Gruppenkultur, Gruppenentwicklung v Firmenbank v Mitarbeiter der
= Konflikte l6sen. Konflikte in einer Gruppe verstehen, v Private Banking Marktfolge m

bearbeiten und [6sen

= Rollenspiel: Real Life Training. Rollenspiele als Methode, .
. . . . . . m Individuell nach Absprache
mit realen Situationen im Training arbeiten

Inhaltsverzeichnis | SeminariUbersicht
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Einzigartig - merkenswert -

nachhaltig.

Was wir von Tieren lernen konnen.

Lernen und trainieren in der freien Natur wirkt auf Menschen intensiver und nachhaltiger
als frUher angenommen. Unser Trainingsgelande am Rande des Nordschwarzwalds bietet
perfekte Rahmenbedingungen fur einen be-,,merkenswerten“ Trainingstag. Gestalten Sie
mit uns ein individuelles Programm fur |hre Mitarbeiter/-innen.

Inhalte

= Nonverbale Kommunikation in einer neuen Dimension.
Hier kommen unsere Co-Trainer zum Einsatz. Lamas
reagieren u. a. auf Vertrauen, Empathie und FUhrung.
Das Verhalten der Tiere zeigt die Bedeutung der non-
verbalen Kommunikation in der Praxis. Die Kombination
aus theoretischer Wissensvermittlung und praktischen
Ubungen mit den Lamas stellen den Transfer in die
,Mensch-zu-Mensch-Kommunikation“ sicher.

= Backen Sie original Wurzelbrot in einem echten Back-
haus. Vom Feuer machen, Teig zubereiten bis hin zum
fertigen Brot - jeder einzelne Schritt bringt die Teilneh-
mer dem Ziel ein Stick ndher und am Ende des Tages
genieBen Sie das Wurzelbrot mit frischen Beilagen.

= GenieBen Sie die Ruhe und Ausstrahlung der Lamas bei
einer ausgiebigen Lama-Wanderung im Nordschwarz-
wald. Saftige Wiesen und herrliche Walder lassen Sie
durchatmen und den Fokus auf Natur und Tiere legen

= ,,Ein ganz besonderer Moment* bestatigen uns immer
wieder die Teilnehmer

Der Tag eignet sich beispielsweise auch bei

folgenden Anldssen

= Jahresauftaktveranstaltung fir FUhrungskréafte
oder einzelne Teams

= Zusammensetzung neuer Filialen/Teams

= Als Erlebnis-,,Team-Tag“

= Als Incentive-Veranstaltung mit wertvollen
Trainingsinhalten

Methoden

= Vortrag

= Tiergestitzte Wahrnehmungsibungen
= Selbstreflexion

= Natur einmal anders erleben

= Ubungen in der Gruppe

Inhaltsverzeichnis

Dauer
1Tag

Teilnehmer
Mindestens 6, maximal 10

Veranstaltungsort
Biolandhof Reiser, Straubenhardt

Seminargebiihr

590 Euro pro Teilnehmer.

Die Kosten fir Verpflegung Gbernimmt die
Bankenkooperation.

Trainer
Michael Philipp und Christiana Schmitt

Zielgruppe Kompetenzen

(ca. Anteil in %)
v Privatbank v FUhrungskrafte m

v Mitarbeiter der
Marktfolge

v Firmenbank

v Private Banking

m Individuell nach Absprache

| SeminariUbersicht



Trainingsangebote & Weiterbildung

Ausbildung zum Systemischen Coach.

,Man kann einen Menschen nichts lehren, man kann ihm nur helfen,
es in sich selbst zu entdecken.”
(Galileo Galilei)

Erkennen und entwickeln Sie Ihre Coaching-Kompetenz durch die Ausbildung zum
,»Systemischen Coach® In dieser Ausbildung fur interessierte Teilnehmer verbinden wir
Lernen mit Erleben, Theorie mit Praxis und sichern dadurch eine hohe Nachhaltigkeit.
Erweitern Sie Ihren Handlungsspielraum und optimieren Sie Ihre Kommunikation mit
dem Gegeniber. Intensive Sequenzen zur Selbsterfahrung und Impulse zur Personlich-
keitsentwicklung runden die Ausbildungstage ab.

Ziele

Sie lernen einen holistischen und systemischen
Coaching-Ansatz kennen

Sie erhalten einen umfassenden Methodenkoffer
Eine wertschatzende und l6sungsorientierte
Grundhaltung eines Systemischen Coach

Sie kdnnen Menschen in Ihrer Entwicklung gezielt
fordern

Veranderungsprozesse begleiten

Ungesehene Potenziale sichtbar machen
Souverdaner Umgang mit den losungsorientierten
Methoden

Bewusstes Wissen und Reflexion Gber die eigenen
Gedanken, Handlungen und Werte

Das personliche Potenzial leben

Entwicklung des individuellen Coaching-Stils

Inhalte

Systemisch-konstruktivistische Grundlagen
Strukturmodell der Psyche

Innere Vorgange und Wahrnehmungen
Verhaltenscoaching

Arbeiten mit Glaubenssatzen
Klientenzentrierte Gesprachsfihrung
Transaktionsanalyse

Systemische Fragetypen
Losungsorientierte Fragetechnik
Systemische Tools und Techniken

Arbeiten mit dem inneren Team
Provokatives Coaching

Coaching mit systemischen Strukturaufstellungen

Dauer
Individuell nach Absprache

Teilnehmer
Individuell nach Absprache

Veranstaltungsort
Individuell, je nach Absprache

Seminargebiihr
Individuell nach Inhalt und Teilnehmerzahl

Trainer
Dalida Brekalo

Zielgruppe Kompetenzen
(ca. Anteil in %)

v Privatbank v FUhrungskrafte m
v Firmenbank v Mitarbeiter der
v Private Banking Marktfolge m

m Individuell nach Absprache

Inhaltsverzeichnis | SeminarUbersicht
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Mit Coaching schneller zum Ziel.

,»Ein Ziel ohne einen Plan ist lediglich ein Wunsch.*
(Antoine de Saint-Exupery)

Coaching hat sich im Laufe der letzten Jahre als ein nachhaltiges Instrument der Personal-
entwicklung etabliert. Anders als bei klassischen Seminaren handelt es sich beim Coaching
um eine individuell abgestimmte Zusammenarbeit. Im Fokus stehen l6sungsorientierte
Schritte, die den Klienten bei der Erreichung der jeweiligen Ziele unterstiutzen.

Die genaue Vorgehensweise wird in einem personlichen Gesprach zwischen Coach und
Klient individuell abgestimmt. Gegenseitiges Vertrauen und Akzeptanz sind Grundlagen
einer erfolgreichen Zusammenarbeit.

Anlasse fiir ein Coaching kénnen sein Daver

= Performance-Optimierung innerhalb der Individuell nach Bedarf
beruflichen Rolle

= Personlichkeitsentwicklung (z.B. soziale Kompetenz) Teilnehmer

= Optimierung der ,,Work-Life-Balance“ Einzelbegleitung

= Integration neuer Mitarbeiter

= Teamfindungsprozess begleiten Veranstaltungsort

= Veranderung des Arbeitsauftrags Am Arbeitsplatz oder individuell nach Absprache

= Junge FUhrungskrafte, z.B. ,,Vom Kollegen
zum Vorgesetzten .. Seminargebiihr

= Konfliktlosungen 140 Euro je Stunde

Trainer

Michael Philipp oder Manuela Herzog

Zielgruppe
v Privatbank v FiUhrungskrafte
v Firmenbank v Mitarbeiter der

v Private Banking Marktfolge

m Individuell nach Absprache

Inhaltsverzeichnis | SeminariUbersicht



Stimme und Korpersprache -
Uberzeugend im Einklang.

Trainingsangebote & Weiterbildung

Neut

Stimme und Korpersprache sind die entscheidenden Faktoren in der Kommunikation.
Egal ob im Dialog mit dem Gegenuber, als FUhrungskraft eines Teams oder als Redner auf
der BUhne vor Publikum, nur wenn das gesprochene Wort im Einklang mit der Korpersprache
steht, entfalten Sie Ihre volle Wirkung. Lernen Sie mit und von einem Profi Ilhre nonverbalen
und rhetorischen Ressourcen bewusst einzusetzen. Erleben Sie die faszinierende Entwick-
lung lhrer personlichen Wirkung auf Basis lhrer beruflichen Rolle.

Ziele

= Wirkungsvolles Auftreten

= Korpersprache und Stimme im Einklang

= Unbewusstes bewusst machen

= Unmittelbarer Transfer in die berufliche Rolle

Inhalte

= Die Stimme als Erfolgsfaktor

= Wirkung durch Korpersprache

= Tipps & Tricks zur Optimierung lhres Auftretens

Daver
Mittwoch 09:00 Uhr - 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 6, maximal 10

Veranstaltungsort
KARLSRUHER, Friedrich-Scholl-Platz, Karlsruhe

Seminargebihr

590 Euro pro Teilnehmer.

Die Kosten fir Verpflegung Gbernimmt die
Bankenkooperation.

Trainer
Martin Richter

Zielgruppe Kompetenzen
(ca. Anteil in %)

v Privatbank v FUhrungskrafte m

v Firmenbank v Mitarbeiter der

v Private Banking Marktfolge
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Betriebliches
Gesundheits-
management.
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Mit WanderCoaching gesund und klar zum Ziel.

,Wege entstehen dadurch, dass man sie geht.*
(Franz Kafka)

Beim WanderCoaching erganzen wir das bereits bekannte und nachhaltige Personal-
entwicklungsinstrument Coaching um die Facette ,,Bewegung in der Natur®. Ein weiterer
Effekt zum klassischen Coaching ist, dass wir aus der bekannten Arbeitsumgebung heraus-
treten und uns in eine unbekannte natirliche Umwelt einlassen.

Die Zusammenarbeit und Vorgehensweise wird wie beim klassischen Coaching im Vorfeld
zwischen lhnen als Klienten und meiner Person als Coach abgestimmt - darUber hinaus
erfolgen Fragestellungen zu lhrer korperlichen Konstitution. Der Fokus liegt bei der
Erreichung lhrer personlichen Ziele, was durch die wandernde Bewegung und der grenzen-
losen Fille der Natur entscheidend unterstitzt wird. Der wesentliche Aspekt fur eine
erfolgreiche Zusammenarbeit liegt in unserem gegenseitigen Vertrauen und dem Respekt
fireinander.

Folgende Anldsse bieten sich fiir ein Coaching an Daver
= Entscheidungsfindungen in herausfordernden 1Tag
Situationen
= Konfliktlosungen Teilnehmer
= Verdnderungen am Arbeitsplatz Einzelbegleitung
= Lebensphasen gesinder und erfolgreicher gestalten
= Integration neuer Mitarbeiter Veranstaltungsort
= Teamfindungsprozesse begleiten In der natiirlichen Umgebung des Klienten
= Vom Kollegen zur FGhrungskraft oder individuell nach Absprache.

= Personlichkeitsentwicklung
Seminargebihr

Unterstiitzende Wirkung beim WanderCoaching 1.490 Euro pro Teilnehmer.
= Einbezug der Natur in die Themenstellung

des Coachings Trainer
= Starkung der physischen Gesundheitsressourcen Gunther Reber

= Starkung psychosozialer Gesundheitsressourcen

= Verminderung von Risikofaktoren

= Aufbau von Bindung gesundheitssportlicher
Aktivitaten

= Heraustreten aus dem bekannten Arbeitsumfeld

Voraussetzung
= Positive Auswertung des im Vorfeld auszufillenden Zielgruppe
Gesundheitschecks

v Alle Mitarbeiter und FUhrungskrafte aus den Bereichen
Markt und Marktfolge

m Individuell nach Absprache

Inhaltsverzeichnis | SeminariUbersicht
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Achtsamkeit - Strategie fir innere Starke und

Stressbewaltigung.

,GlUck entsteht oft durch Aufmerksambkeit in kleinen Dingen,
Unglick oft durch Vernachlassigung kleiner Dinge.”

(Wilhelm Busch)

Die heutige und zukinftige Arbeitswelt verlangt von uns,
sich den Veranderungen zu stellen und diese zu meistern,
damit Neues entstehen kann. Dabei ist es notwendig, sich
seiner Starken und Ressourcen bewusst zu sein.

Von unseren tagtaglich Uber unsere Sinnesorgane aufge-
nommenen Informationen nehmen wir ca. 10 % BEWUSST
wahr. Alle Ubrigen Informationen setzen sich damit unbe-
wusst und ungefiltert in unserem Korper fest. Ubersetzt
bedeutet das, dass wir ein Zehntel unserer Wahrnehmung
beeinflussen und damit die Entscheidung fir diese Dinge
BEWUSST treffen. Vom iUberwiegenden Teil also werden

Inhalte

= The Sound Of Silence - die Stille wahrnehmen.
Erleben Sie die Wechselwirkung der inneren und
auBeren Ruhe auf Ihren Korper. Was passiert im
AuBBen, wenn im Innen Ruhe entsteht, und was
entsteht im Innen, wenn im AuBBen Ruhe herrscht?

= Den Blickwinkel verdandern - sich auf die Wiese des
,anderen® begeben. Achtsame Kommunikation ist
die Grundlage fir ein besseres Verstandnis fir sich
und andere. Wie kdnnen Sie andere Sichtweisen
verstehen und somit auch Begleiter fir Ihren
eigenen Weg bekommen?

= Die Frichte des Lebens - das Gute beibehalten.
lhre persdnlichen Ressourcen sind die Triebfeder fir
Ihre innere Starke und Gesundheit. Welches sind
Ihre ,,Frichte des Lebens“ und wie wirken sich diese
auf lhre gesamte Umwelt aus?

= Gewohnheiten verandern - die Langsamkeit als
Erfolgsfaktor. Die bewusste Wahrnehmung lhrer
Gewohnheiten zu beobachten, ist der Schlussel,
um neue Wege zu gehen. Wie wirkt sich die
Langsamkeit auf Ihren persdnlichen Erfolg neuer
Gewohnheiten aus?

= Die Philosophie ,,Bewusst(er)leben® - der Umset-
zungsanker. Was Sie erleben, werden Sie bewusst
aufnehmen. Sie reflektieren diese Erlebnisse und
nehmen sich bewusst vor, diese in lhren personli-
chen und beruflichen Alltag zu integrieren. Wollen
Sie BEWUSST(ER)LEBEN?

Inhaltsverzeichnis

wir unbewusst gesteuert. Dadurch kann Stress entstehen,
was sich negativ auf unsere Gesundheit und unser Verhalten
auswirkt.

Mit Achtsamkeit lernen wir, ganz im gegenwartigen Augen-
blick zu sein und den Moment in seiner ganzen Form wahr-
zunehmen. Durch Achtsamkeit entdecken wir Stressaus-
6ser, werden dadurch effektiver und gelangen zu einer
bewussteren Life-Balance. Mit Bewegung und der Kraft
der Natur unterstitzen wir zusatzlich das gesundheitliche
Fundament unseres Korpers.

Interessant fir

= Menschen, die bewusster und achtsamer leben und
damit mehr Lebensqualitat erreichen méchten

= Jahresauftaktveranstaltungen einzelner Teams mit
wertvollen Inhalten

Daver
Donnerstag 09:00 Uhr - 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

Veranstaltungsort
Gastehaus Kloster Lichtenthal, Baden-Baden

Seminargebiihr
370 Euro pro Teilnehmer. Die Kosten fur die Verpflegung

Ubernimmt die Bankenkooperation.

Trainer
Gunther Reber

Zielgruppe

v Alle Mitarbeiter und FUhrungskrafte aus den Bereichen
Markt und Marktfolge

| SeminariUbersicht
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Stressbewaltigung durch Achtsamkeit -

Kompaktkurs (MBSR).

Neu!

»Erlaube dir selbst, den jetzigen Moment, genauso wie er ist, anzunehmen.
Erlaube dir selbst, genauso wie du bist, zu sein.

(Jon Kabat-Zinn)

Ziele

Durch Achtsamkeit lernen wir den gegenwartigen
Augenblick wahrzunehmen und ihn offen und liebevoll
in seiner Ganzheit so anzunehmen wie er jetzt gerade
ist. Das heiB3t, dass wir den angenehmen, wie auch den
unangenehmen Momenten des Lebens gegeniber eine
neutrale und bewertungsfreie Haltung einnehmen. Da-
durch erlangen Sie die Fahigkeit, in herausfordernden
Zeiten die notwendige Ruhe und Klarheit zu behalten.
Mindfulness Based Stress Reduction (MBSR) wurde
1979 von Prof. Dr. Jon Kabat-Zinn an der Stress Reduction
Clinic in Massachusetts, USA entwickelt. Es beinhaltet
ein 8-wdochiges, intensives Trainingsprogramm zum
besseren Umgang mit Stress. Der methodische Ansatz
von MBSR ist die Unterstitzung der Stressbewaltigung
durch Achtsamkeit.

In Anlehnung an das 8-wochige-Trainingsprogramm
werden Sie durch systematische Anleitungen in inten-
sive, alltagsbegleitende Ubungen eingefihrt.

Inhalte
= Achtsamkeitsibungen fur den Alltag
= BodyScan (achtsame Kérperwahrnehmung)
= Achtsam ausgefiUhrte Bewegungsiibungen
fUr den Korper
= Ausloser von Stress und ein besserer Umgang damit
= Die Herausforderungen des Lebens aktiv bewaltigen
= Achtsame Kommunikation

Voraussetzung/wichtige Hinweise

Um die vermittelten Kursinhalte auch in der alltaglichen
Praxis umzusetzen, ist die Bereitschaft zum eigenver-
antwortlichen Uben zwingende Voraussetzung. Die tag-
lichen Einheiten (zu Hause) sind mit ca. 30 - 45 Minuten
einzuplanen und werden mit Audiodateien und Arbeits-
unterlagen vom Kursleiter unterstitzt. Nur durch das
Zusammenspiel von Praxis und Eigenverantwortung
wird sich die Fahigkeit der Achtsamkeit entwickeln.

Inhaltsverzeichnis

Dauver

Modul 1: Dienstag 09:00 bis Mittwoch 17:00 Uhr

Modul 2: Mittwoch 09:00 Uhr bis Donnerstag 17:00 Uhr
Online-Meeting: ca. 60 Minuten

Interessant fiir

= Mitarbeiter, die hohen Belastungen und stetiger Ver-
anderung ausgesetzt sind und eine effektivere Bewalti-
gung von Stresssituationen erreichen wollen

= Mitarbeiter, die besser mit stressbedingten Krankheiten
und Symptomen umgehen mdchten

= Mitarbeiter, die bewusster und achtsamer leben und
damit mehr Lebensqualitat erreichen mochten

= Mitarbeiter, die ihr Immunsystem starken und damit
ihre Gesundheit aktiv in die Hand nehmen wollen

Teilnehmer
Mindestens 8, maximal 12

Veranstaltungsort
Gastehaus Kloster Lichtenthal, Baden-Baden

Seminargebiihr
1.690 Euro pro Teilnehmer zzgl. Ubernachtung. Die Kosten
fUr die Verpflegung Gbernimmt die Bankenkooperation.

Trainer
Gunther Reber

Zielgruppe

v Alle Mitarbeiter und FUhrungskrafte aus den Bereichen
Markt und Marktfolge.

Modul 1: 22./23.09.2020
Modul 2: 21./22.10.2020
Online-Meeting: zwischen
Modul 1 und Modul 2

| SeminariUbersicht



Stimmungsmanagement.

Trainingsangebote & Weiterbildung

Oftmals entscheidet unsere Stimmung dariber, wie Uberzeugend wir auftreten, wie mutig
und entschlossen wir Hindernisse Uberwinden und wie wir uns verhalten.

Und fUr unser Verhalten gibt es zwei Hauptfaktoren: 1. physiologische Vorgange, d. h. die
Summe aller korperlichen Einflisse, und 2. die aktuellen Gedanken (die internale Repra-
sentation). Darunter versteht man die in seinem Kopf erzeugten inneren Vorstellungen in
Form von z. B. Bildern. Gedanken verandern GefUhle. Manchmal reicht ein kleiner Schritt
und man fuhlt sich glicklicher, ruhiger und hat mehr Selbstvertrauen. In diesem Training
lernen Sie alltagstaugliche Strategie, um die personliche Stimmung zu verbessern.

Ziele

= Die personliche Stimmung verbessern

= Gute Laune selbst erzeugen

= Zusammenhang von Wahrnehmung und Bewertung
erkennen

= ,,Chef“der eigenen Stimmung werden

Inhalte

= Physiologische Faktoren als Grundlage unserer
Stimmung

= Bewusster Umgang mit den eigenen Ressourcen

= Wie Gedanken und Gefihle zusammenhangen

= Fir sich die Verantwortung Ubernehmen

= Praxiserprobte Strategien kennen lernen und
anwenden

Dauver
Mittwoch 09:00 Uhr - 17:00 Uhr

Teilnehmer
Mindestens 6, maximal 12

Veranstaltungsort
KARLSRUHER, Friedrich-Scholl-Platz, Karlsruhe

Seminargebihr

370 Euro pro Teilnehmer.

Die Kosten fir die Verpflegung Ubernimmt die
Bankenkooperation.

Trainer
Michael Kopf

Zielgruppe

v Alle Mitarbeiter und FUhrungskrafte aus den Bereichen
Markt und Marktfolge
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Rund um lhre
Anmeldung.




Senden Sie lhre Anmeldung nach Ricksprache mit Ihrem Vorgesetzten an:
seminar@karlsruher.de
oder melden Sie sich Uber unsere Website an: www.die-bankenkooperation.de

Das Trainingsangebot der WVVP/Bankenkooperation richtet sich aus-
schlieBlich an Interessenten, die damit ihr Vermittlungsgeschaft zu den
Versicherungen der KARLSRUHER / Wiirttembergische konkret ausbauen
wollen.

Grundlage fur die Anmeldung/Teilnahme sind unsere aktuell gultigen AGBs.
Diese finden Sie ebenfalls auf unserer Website.
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FiUr lhre Notizen.
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Die Bankenkooperation
Friedrich-Scholl-Platz

76137 Karlsruhe

Telefon 0721 353-782232
www.die-bankenkooperation.de

www.die-bankenkooperation.de




