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03 PRIVATE BANKING
Trainings: Beratung und Vertrieb
Angebots-Nr.: 03.248

Behavioral Finance: die Psychologie der
Anlageentscheidung - Kundengespriche in
Zeiten der Unsicherheit

Gerade jetzt in Zeiten unsicherer Méarkte spielt die Psychologie bei

Anlageentscheidungen eine groRe Rolle. Sie wollen wissen, womit sich Behavioral

Finance beschéftigt? Sie méchten lhre Kundinnen und Kunden verstehen und
deren Entscheidungsverhalten im Rahmen von Anlagepriferenzen kennen? Mit
diesen Erkenntnissen kénnen Sie lhren Kundinnen und Kunden zu 6konomisch
besseren Entscheidungen verhelfen und damit Kundengesprache effektiver
fihren.

ZIELGRUPPE

Individualkundenberater/-innen, Berater/-innen im Private Banking und zertifizierte
Financial Consultants

IHR NUTZEN

e Sie kennen typische Verhaltensmuster lhrer Kundinnen und Kunden bei
Anlageentscheidungen.

e Sie sind in der Lage, mit Handlungspanik und subjektivem Krankungsempfinden auf
Kundenseite umzugehen und diese Erkenntnisse in der Praxis zu nutzen.

e Sie kdnnen aus den zehn wichtigsten Entscheidungsfallen Anlageempfehlungen fur
Kundinnen und Kunden ableiten.

IHR REFERENT

Gisbert Straden, training at work lake of constance

Lehrbeauftragter an der Hochschule fiir Management BSP Businessschool Berlin
Potsdam mit langjahrigen Erfahrungen in der Private-Banking-Beratung.

HINWEIS(E)

Diese Veranstaltung ist mit einem Tag anrechenbar fur die Rezertifizierung Financial
Consultant.

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Elisabeth Schnecking
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Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.248

Programm/Inhalt

Definition und Einfithrung ins Forschungsgebiet Behavioral Finance
Psychologie des Anlageverhaltens

Typische Entscheidungsfallen fiir Anlegerinnen und Anleger

Die zehn wichtigsten Entscheidungsfallen identifizieren und nutzen
Ableiten von Anlageempfehlungen aus den wichtigsten Fallen
Hinweise zur Anlageentscheidung

Anlegerverhalten in Krisenzeiten

Emotionaler Verlauf von Krisen

Umgang mit subjektiven Krankungserscheinungen im Kundengespréach

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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03 PRIVATE BANKING
Trainings: Beratung und Vertrieb
Angebots-Nr.: 03.260

Der Beratungsprozess im Private Banking -
das Strategiegesprach sicher und kompetent
fiihren

Der Beratungsprozess Private Banking entwickelt sich weiter. Mit einer
professionellen und erfolgreichen Vernetzung im Sinne der ,,360-Grad-Beratung“
dient das Strategiegesprach der Identifizierung von Kundenzielen und
Kernhandlungsfeldern. Damit verkdrpert es den optimalen Einstieg in die
Beratung.

Informieren Sie sich hier auch iiber Aktuelles aus dem DSGV-Projekt Private
Banking.

ZIELGRUPPE

Mitarbeiter/-innen im Private Banking; (Zertifizierte) Financial Consultants

IHR NUTZEN

e Sie kdnnen Beratungsgesprdche im Rahmen des Beratungsprozesses Private Banking
kompetent und sicher fiihren.

e Sie sind in der Lage, komplexe Kundensituationen im Private Banking unter dem Aspekt
der Kernberatungsthemen ganzheitlich zu betrachten.

e Sie kdnnen individuelle Anknlpfungspunkte fir zielfihrende Vertiefungsgesprache in
den Leistungsfeldern aufgreifen.

IHR REFERENT

Ernst Biedermann, eb training-consulting

Estate Planner (GeNe-Institut), Bankbetriebswirt (IHK), Innovationsmanager (IHK),
Versicherungsfachmann (BVW), Fach- und Vertriebstrainer

HINWEIS(E)

Dieses Seminar ist anrechenbar fir die Rezertifizierung Financial Consultant.
Es kann auch inhouse in lhrer Sparkasse durchgefiihrt werden.

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.260

Programm/Inhalt

Den Beratungsprozess kennenlernen und verinnerlichen

Bedarf und Motive der Private-Banking-Kundschaft analysieren und vertiefen
Positionierung der Private-Banking-Beraterin bzw. des Private-Banking-Beraters
Das Leistungsversprechen als Basis fiir die Zusammenarbeit

Das Strategiegesprach - Aufbau, Anwendung und Ziele

Professionelle Gesprachsvorbereitung mit unterschiedlichen Methoden

Bedarfs- und kundenorientierte Gesprachsfiihrung mit dem Strategiegesprachin
OSPlus_neo

Das Gesprachsprotokoll - Aufbau, Anwendung und Ziele

Erhebung der Kernberatungsfelder: nach dem Strategiegesprach ist vor dem
Vertiefungsgesprach

Ausblick auf Verdanderungen aus dem DSGV-Projekt Private Banking

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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03 PRIVATE BANKING
Trainings: Beratung und Vertrieb
Angebots-Nr.: 03.271

Der Unternehmer als Private Banking Kunde

Ausgewdhlte Spezialthemen bieten wir in Kooperation mit der
Sparkassenakademie Niedersachsen an:

Wenn der Unternehmer mit seinem Privatvermégen im Private Banking betreut
wird, ergeben sich hdufig andere Beratungsbediirfnisse und Schwerpunkte als bei
den klassischen Privatkunden. Der Unternehmer als Private Banking Kunde steht
in diesem Seminar im Fokus. Die Veranstaltung findet in Hannover statt.

ZIELGRUPPE

Mitarbeiter/-innen im Bereich Private Banking und zertifizierte Financial Consultants

IHR NUTZEN

e Sie lernen die spezifischen Beratungsbedurfnisse kennen, wenn der Unternehmer mit
seinem Privatvermdgen im Private Banking betreut wird.

e Sie vertiefen Beratungsansatze anhand von Fallbeispielen.

REFERENTINNEN UND REFERENTEN

Claudia Piepenbrink, Sparkasse Osnabriick

HINWEIS(E)

Das Seminar ist mit einem Tag anrechenbar fiur die Rezertifizierung Financial Consultant.

Die Veranstaltung bieten wir in Kooperation mit der Sparkassenakademie Niedersachsen
an. Sie wird in Hannover stattfinden. Bitte melden Sie direkt tiber deren Buchungsportal
(Webcode SM1310) online an. Zur Anmeldung: https://portal.svn.de

Wenn Sie sich bisher noch nicht fir das Buchungsportal der Sparkassenakademie
Niedersachsen registriert haben, so konnen Sie formlos tUber die E-Mail-Adresse
akademiemail@svn.de oder telefonisch (Tel.: 0511 3603 501) einen Zugang beantragen.

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Elisabeth Schnecking
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Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.271

Programm/Inhalt
* Die Sprache des Unternehmers sprechen
* Welche Unterlagen sollen zwingend in die Beratung mit einbezogen werden?

* Einkommensteuerliche Aspekte unter Beriicksichtigung von Rechtsformen,
Betriebsaufspaltungen usw.

* Kapitalanlagen im Betriebsvermdgen vs. Privatvermégen
e Liquiditatsversorgung im Ruhestand

¢ Unternehmensnachfolgeplanung aus dem Blickwinkel der eigenen Absicherung im
Ruhestand

* Notfallkoffer

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.201

Unternehmerkundenberatung - effiziente -
Datenaufnahme und Aggregation in der 360- % TERMIN(E)
G I‘ad-Beratu ng siehe Hinweise

Eine der groRten ungenutzten Ertragsquellen im Private Banking ist die

strategische Begleitung und themeniibergreifende Beratung vermégender DAUER
Unternehmerinnen und Unternehmer. Qualifizieren Sie sich in vier Praxismodulen

strategisch, ganzheitlich und vertrieblich wirksam zur ersten Ansprechperson auf

der Firmen- und Privatseite. Der erste Praxisworkshop legt den Schwerpunkt auf 3 Tage
Datenaufnahme und Aggregation.

PREIS
ZIELGRUPPE ==
Beratende im Private Banking und Firmenkundengeschéft, die mit vermgenden siehe Hinweise
Unternehmerinnen und Unternehmern und familidar gefiihrten Unternehmen arbeiten und
sich als erste Ansprechperson strategisch positionieren méchten

@ KONTAKT
IHR NUTZEN (-]
e Sie kennen die notwendigen Schritte, um die Daten der Kundin/des Kunden ANMELDUNG

ertragsorientiert zu verarbeiten.

e Sie sind in der Lage, die zentralen Lebensziele der Kundin/des Kunden detailliert zu
erarbeiten.

e Sie kdnnen auf Gesamtvermdgensebene transparent und kundenzentriert visualisieren,
um komplexe Kundensysteme in der Beratung transparent und nachvollziehbar zu
machen.

Christina Temmen
REFERENTINNEN UND REFERENTEN 0231 22240-724

e Hubert Hoffmann, AEQUICON Family Office GmbH christina.temmen@ska.nnw

Gesellschafter-Geschaftsfuhrer eines Multi Family Office mit Giber zwanzig Jahren INHALTE
Berufserfahrung im Finanzwesen; CFP®, CFEP®, CGA®, Testamentsvollstrecker (FS),
Stiftungsberater/Stiftungsmanager (EBS), Zertifizierter Family Officer (FvF), Certified
Mergers and Acquisitions Professional (FS)

e Benjamin Lavarde, Lavarde Consulting
Training. Consulting. Advisory. CFP®, CFEP®, Mergers and Acquisitions Professional
und Master im Wealth Management

Elisabeth Schnecking
HINWEIS(E) 0231 22240-735
Das Seminar ist ein Modul der Seminarreihe 03.290. Bitte buchen Sie unter der elisabeth.schnecking@ska.nrw

Angebotsnummer 03.290.

Dieser Praxisworkshop ist anrechenbar fiir die Rezertifizierung Financial
Consultant bzw. CERTIFIED FINANCIAL PLANNER® und andere FPSB-
Zertifikatstrager/-innen (voraussichtlich mit 19,5 CPD-Credits).

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.201

Programm/Inhalt

Aufstellung des Kundensystems Familie - Vermdgen - Ziele und Darstellung der
Gesamtzusammenhinge

Beratungs- und ertragsorientierte Verarbeitung der Daten der Kundin/des Kunden
Detaillierte, vertriebswirksame Erarbeitung der Lebensziele der Kundin/des Kunden

Transparente und kundenzentrierte Visualisierung der Zusammenhdénge als Grundlage der
strategischen Begleitung

Wir empfehlen, 19,5 CPD-Credits anzurechnen:

5 CPDs | 1.3a - Basiskonzeption des Financial Planning | Konzept

8 CPDs | 1.3b - Basiskonzeption des Financial Planning | Methodik

2 CPDs | 1.4c - Strategische Ausrichtungen von Financial Planning | Konzeptionelle Aspekte
4,5 CPDs | 1.6a - Marketing und Kommunikation

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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03 PRIVATE BANKING
Trainings: Beratung und Vertrieb
Angebots-Nr.: 03.292

Unternehmerkundenberatung -
nutzenorientierte Analyse und Visualisierung
in den Themenpldnen

Eine der groRten ungenutzten Ertragsquellen im Private Banking ist die
strategische Begleitung und themeniibergreifende Beratung vermégender
Unternehmerinnen und Unternehmer. Qualifizieren Sie sich in vier Praxismodulen
strategisch, ganzheitlich und vertrieblich wirksam zur ersten Ansprechperson fiir
Unternehmerfamilien. Der zweite Praxisworkshop legt den Schwerpunkt auf
Analyse und Visualisierung in den Themenpldnen.

ZIELGRUPPE

Beratende im Private Banking und Firmenkundengeschéft, die mit vermgenden
Unternehmerinnen und Unternehmern und familidar gefiihrten Unternehmen arbeiten und
sich als erste Ansprechperson strategisch positionieren méchten

IHR NUTZEN

e Sie konnen komplexe Vermdgen mit Blick auf die Gesamtvermdgensebene der Familie
und deren Ziele analysieren und priorisieren.

e Sie sind in der Lage, systematisch und praxisorientiert mit vertieftem Expertenwissen in
den Themenpldnen auf Augenhohe zu beraten.

e Sie nutzen effiziente Beratungsprozesse und kennen methodische Werkzeuge, um
komplexe Kundensysteme zu visualisieren.

REFERENTINNEN UND REFERENTEN

* Hubert Hoffmann, AEQUICON Family Office GmbH
Gesellschafter-Geschdftsfihrer eines Multi Family Office mit iber zwanzig Jahren
Berufserfahrung im Finanzwesen; CFP®, CFEP®, CGA®, Testamentsvollstrecker (FS),
Stiftungsberater/Stiftungsmanager (EBS), Zertifizierter Family Officer (FvF), Certified
Mergers and Acquisitions Professional (FS)

e Benjamin Lavarde, Lavarde Consulting
Training. Consulting. Advisory. CFP®, CFEP®, Mergers and Acquisitions Professional
und Master im Wealth Management

HINWEIS(E)

Das Seminar ist ein Modul der Seminarreihe 03.290. Bitte buchen Sie unter der
Angebotsnummer 03.290.

Dieser Praxisworkshop ist anrechenbar fiir die Rezertifizierung Financial
Consultant bzw. CERTIFIED FINANCIAL PLANNER® und andere FPSB-
Zertifikatstrager/-innen.

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.202

Programm/Inhalt

Standardisierte und effiziente Analyse von Vermogen, Familie und Zielen sowie
Implikationen fiir Gestaltungsbedarf

Analyse des Gesamtsystems zur Identifikation und Priorisierung von Beratungsbedarf und
Nutzenmaximierung

Praxiswerkzeuge, Prozess- und Methodenkompetenz

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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03 PRIVATE BANKING
Trainings: Beratung und Vertrieb
Angebots-Nr.: 03.293

Unternehmerkundenberatung - effiziente
Umsetzung und Ertragsausschopfung in der
ganzheitlichen Beratung

Eine der groRten ungenutzten Ertragsquellen im Private Banking ist die
strategische Begleitung und themeniibergreifende Beratung vermégender
Unternehmerinnen und Unternehmer. Qualifizieren Sie sich in vier Praxismodulen
strategisch, ganzheitlich und vertrieblich wirksam zur ersten Ansprechperson auf
der Firmen- und Privatseite. Der dritte Praxisworkshop legt den Schwerpunkt auf
Umsetzung und Ertragsausschépfung.

ZIELGRUPPE

Beratende im Private Banking und Firmenkundengeschéft, die mit vermgenden
Unternehmerinnen und Unternehmern und familidar gefiihrten Unternehmen arbeiten und
sich als erste Ansprechperson strategisch positionieren méchten

IHR NUTZEN

e Sie kodnnen komplexe Vermdgensrisiken auf Gesamtvermdgensebene erkennen,
analysieren und priorisieren, damit das Vermdgen der Kundschaft sowie zukiinftige
Ertrdge geschitzt sind.

e Sie sind in der Lage, systematisch und praxisorientiert sichtbar und messbar die Briicke
von der Beratung zum Ertrag zu schlagen.

e Sie heben ungenutzte Potenziale insbesondere in den Beratungsthemen
Unternehmens- und Vermdégensnachfolge, Vermdgensstrukturierung und
Vermoégenssteuerung.

REFERENTINNEN UND REFERENTEN

e Hubert Hoffmann, AEQUICON Family Office GmbH
Gesellschafter-Geschdftsfihrer eines Multi Family Office mit iber zwanzig Jahren
Berufserfahrung im Finanzwesen; CFP®, CFEP®, CGA®, Testamentsvollstrecker (FS),
Stiftungsberater/Stiftungsmanager (EBS), Zertifizierter Family Officer (FvF), Certified
Mergers and Acquisitions Professional (FS)

e Benjamin Lavarde, Lavarde Consulting
Training. Consulting. Advisory. CFP®, CFEP®, Mergers and Acquisitions Professional
und Master im Wealth Management

HINWEIS(E)

Das Seminar ist ein Modul der Seminarreihe 03.290. Bitte buchen Sie unter der
Angebotsnummer 03.290.

Dieser Praxisworkshop ist anrechenbar fiir die Rezertifizierung Financial
Consultant bzw. CERTIFIED FINANCIAL PLANNER® und andere FPSB-
Zertifikatstrager/-innen.

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.203

Programm/Inhalt

Koordination und Priorisierung von BeratungsmalRnahmen mit internen und externen
Expertinnen und Experten sowie ertragsorientierte Transaktionsumsetzungen

Einbindung in die DSGV-Konzepte PB/FK/UK
Sichtbare und messbare Anwendung der Inhalte im realen Kundengeschift

Briicke von der Beratung zum Ertrag

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.204

Unternehmerkundenberatung - Fallstudien-

Workshop zum Vertrieb im Private-Banking- % TERMIN(E)
Unternehmerkunden siche Hinweise

Eine der groRten ungenutzten Ertragsquellen im Private Banking ist die

strategische Begleitung und themeniibergreifende Beratung vermégender DAUER
Unternehmerinnen und Unternehmer. Qualifizieren Sie sich in vier Praxismodulen

strategisch, ganzheitlich und vertrieblich wirksam zur ersten Ansprechperson fiir

Unternehmerfamilien - sowohl auf der Firmen- als auch auf der Privatseite. Der 3 Tage
vierte und abschlieBende Praxisworkshop legt den Schwerpunkt auf vertriebliche
Verstetigung und Praxisanwendung.
gung J Il PREIS

ZIELGRUPPE . . .
siehe Hinweise

Beratende im Private Banking und Firmenkundengeschéft, die mit vermgenden
Unternehmerinnen und Unternehmern und familidar gefiihrten Unternehmen arbeiten und
sich als erste Ansprechperson strategisch positionieren méchten
% KONTAKT

IHR NUTZEN

e Sie nutzen effiziente Beratungsprozesse aus den Verbandsempfehlungen (PB 2.0), um
diese in anonymisierten Echt-Kundenféllen anzuwenden.

ANMELDUNG

e Sie sind in der Lage, Unternehmerkundinnen und -kunden und deren Familie
systematisch und praxisorientiert auf Augenhohe zu begleiten.

¢ Sie heben ungenutzte Potenziale bei Bestands- und Neukundschaft.

REFERENTINNEN UND REFERENTEN Christina Temmen

0231 22240-724

* Hubert Hoffmann, AEQUICON Family Office GmbH L
christina.temmen@ska.nrw

Gesellschafter-Geschdftsfihrer eines Multi Family Office mit iber zwanzig Jahren
Berufserfahrung im Finanzwesen; CFP®, CFEP®, CGA®, Testamentsvollstrecker (FS), INHALTE
Stiftungsberater/Stiftungsmanager (EBS), Zertifizierter Family Officer (FvF), Certified
Mergers and Acquisitions Professional (FS)

e Benjamin Lavarde, Lavarde Consulting
Training. Consulting. Advisory. CFP®, CFEP®, Mergers and Acquisitions Professional
und Master im Wealth Management

HINWEIS(E) Elisabeth Schnecking
Das Seminar ist ein Modul der Seminarreihe 03.290. Bitte buchen Sie unter der 0231 22240-735
Angebotsnummer 03.290. elisabeth.schnecking@ska.nrw

Dieser Praxisworkshop ist anrechenbar fiir die Rezertifizierung Financial
Consultant bzw. CERTIFIED FINANCIAL PLANNER® und andere FPSB-
Zertifikatstrager/-innen.

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de



https://www.sparkassenakademie-nrw.de/
https://portal.sparkassenakademie-nrw.de/ecadia/pub/Unternehmerkundenberatung/id/03.290

[ J
— Sparkassenakademie 03 PRIVATE BANKING

Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.204

Programm/Inhalt

Rolle und Positionierung bei Unternehmerkundinnen und -kunden
Effiziente Begleitung und Kommunikation
Segmentierung und Akquisition im Bestand und bei Neukundinnen und -kunden

Anwendung des PB 2.0 an anonymisierten Echt-Kundenfdllen

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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— Sparkassenakademie 03 PRIVATE BANKING

Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.200

Unternehmerkundenberatung

o ©
~v0oo| TERMIN(E)
000

Eine der groRten ungenutzten Ertragsquellen im Private Banking ist die

strategische Begleitung und themeniibergreifende Beratung vermégender 02.11.2026 - 24.02.2027 |
Unternehmerinnen und Unternehmer. Qualifizieren Sie sich in vier Praxismodulen Sparkassenakademie NRW
strategisch, ganzheitlich und vertrieblich wirksam zur ersten Ansprechperson auf
der Firmen- und Privatseite. Modul 1 (02.11. - 04.11.2026)
Modul 2 (02.12. - 04.12.2026)
Modul 3 (18.01. - 20.01.2027)
ZIELGRUPPE Modul 4 (22.02. - 24.02.2027)
Beratende im Private Banking und Firmenkundengeschéft, die mit vermégenden
Unternehmerinnen und Unternehmern und familidar gefiihrten Unternehmen arbeiten 15.03.2027 — 23.06.2027 |
und sich als erste Ansprechperson strategisch positionieren mochten Sparkassenakademie NRW
Modul 1 (15.03. - 17.03.2027)
'HR NUTZEN Modul 2 (21.04. - 23.04.2027)
e Sie sind in der Lage, die zentralen Lebensziele der Kundin/des Kunden detailliert zu Modul 3 (24.05. - 26.05.2027)
erarbeiten. Modul 4 (21.06. - 23.06.2027)
e Sie konnen komplexe Vermdégensrisiken auf Gesamtvermogensebene erkennen,
analysieren und priorisieren, damit das Vermdgen der Kundschaft sowie zukiinftige 04.10.2027 - 19.01.2028 |
Ertrdge geschiitzt sind. Sparkassenakademie NRW
e Sie nutze.n effiziente B.erat.ungéproz.esse und kennen methodisiche Werkzeuge, um Modul 1 (04.10. - 06.10.2027)
systematisch und praxisorientiert sichtbar und messbar die Briicke von der Beratung Modul 2 (08.11. - 10.11.2027)
zum Ertrag zu schlagen. Modul 3 (06.12. - 08.12.2027)
e Sie heben ungenutzte Potenziale insbesondere in den Beratungsthemen Modul 4 (17.01. - 19.01.2028)
Unternehmens- und Vermogensnachfolge, Vermdgensstrukturierung und
Vermdégenssteuerung.
REFERENTINNEN UND REFERENTEN LA
e Benjamin Lavarde, Lavarde Consulting 12 Tage
Training. Consulting. Advisory. CFP®, CFEP®, Mergers and Acquisitions Professional
und Master im Wealth Management @
PREIS
* Hubert Hoffmann, AEQUICON Family Office GmbH I=>
Gesellschafter-Geschaftsfihrer eines Multi Family Office mit iber zwanzig Jahren 4.100,00€

Berufserfahrung im Finanzwesen; CFP®, CFEP®, CGA®, Testamentsvollstrecker (FS),
Stiftungsberater/Stiftungsmanager (EBS), Zertifizierter Family Officer (FvF), Certified
Mergers and Acquisitions Professional (FS)

HINWEIS(E)

Die Seminarreihe besteht aus vier Modulen. Detaillierte Informationen zu den
jeweiligen Modulen finden Sie hier:

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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— Sparkassenakademie

Nordrhein-Westfalen

03 PRIVATE BANKING
Trainings: Beratung und Vertrieb
Angebots-Nr.: 03.290

e Unternehmerkundenberatung - effiziente Datenaufnahme und Aggregation in der 360-
Grad-Beratung (03.291)

e Unternehmerkundenberatung - nutzenorientierte Analyse und Visualisierung in den
Themenpléanen (03.292)

e Unternehmerkundenberatung - effiziente Umsetzung und Ertragsausschépfung in der
ganzheitlichen Beratung (03.293)

e Unternehmerkundenberatung - Fallstudien-Workshop zum Vertrieb im Private-Banking-

Unternehmerkunden (03.294)

lhre Lernreise: Unternehmerkundenberatung

Start Unternehmerkunden  Unternehmerkunden Unternehmerkunden

beratung - effiziente beratung - beratung - effiziente

Datenaufnahme und nutzenorientierte Umsetzung und Ertr

0 3,0 Tage 3,0 Tage 0 3,0 Tage
Seminar Seminar Seminar
Unternehmerkunden Ziel
beratung -
Fallstudien-
0 3,0 Tage

Seminar

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de

% KONTAKT

ANMELDUNG

Christina Temmen
0231 22240-724
christina.temmen@ska.nrw

INHALTE

Elisabeth Schnecking
0231 22240-735
elisabeth.schnecking@ska.nrw



https://www.sparkassenakademie-nrw.de/
https://portal.sparkassenakademie-nrw.de/ecadia/pub/Unternehmerkundenberatung-effiziente-Datenaufnahme/id/03.291
https://portal.sparkassenakademie-nrw.de/ecadia/pub/Unternehmerkundenberatung-nutzenorientierte-Analys/id/03.292
https://portal.sparkassenakademie-nrw.de/ecadia/pub/Unternehmerkundenberatung-effiziente-Umsetzung-und/id/03.293
https://portal.sparkassenakademie-nrw.de/ecadia/pub/Unternehmerkundenberatung-Fallstudien-Workshop-zum/id/03.294
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— Sparkassenakademie 03 PRIVATE BANKING

Trainings: Beratung und Vertrieb

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 03.200

Programm/Inhalt

Modul 1

Aufstellung des Kundensystems Familie - Vermd&gen - Ziele und Darstellung der
Gesamtzusammenhange

Beratungs- und ertragsorientierte Verarbeitung der Daten der Kundin/des Kunden
Detaillierte, vertriebswirksame Erarbeitung der Lebensziele der Kundin/des Kunden
Transparente und kundenzentrierte Visualisierung der Zusammenhénge als Grundlage der
strategischen Begleitung

Modul 2

Standardisierte und effiziente Analyse von Vermdgen, Familie und Zielen sowie Implikationen fur
Gestaltungsbedarf

Analyse des Gesamtsystems zur Identifikation und Priorisierung von Beratungsbedarf und
Nutzenmaximierung

Praxiswerkzeuge, Prozess- und Methodenkompetenz

Modul 3

Koordination und Priorisierung von Beratungsmanahmen mit internen und externen Expertinnen
und Experten sowie ertragsorientierte Transaktionsumsetzungen

Einbindung in die DSGV-Konzepte PB/FK/UK

Sichtbare und messbare Anwendung der Inhalte im realen Kundengeschaft

Briicke von der Beratung zum Ertrag

Modul 4

Rolle und Positionierung bei Unternehmerkundinnen und -kunden

Effiziente Begleitung und Kommunikation

Segmentierung und Akquisition im Bestand und bei Neukundinnen und -kunden
Anwendung des PB 2.0 an anonymisierten Echt-Kundenfallen

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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SUSINESS:school

Die Business School bietet zertifizierte Weiterbildungen
zu Fach- oder Betriebswirten an. 100 % online und gleich-
zeitig personlich betreut. Flexibel nach Deinen Wiinschen,
berufsbegleitend und europaweit auf Bachelor- und Mas-
ter-Programme anrechenbar. Als Label der Sparkassenaka-
demien Nordrhein-Westfalen verfiigen wir iiber fundierte
Erfahrungen in der Aus- und Weiterbildung - tiber 5.000
zufriedene Teilnehmerinnen und Teilnehmer haben mit
uns schon ihre beruflichen Perspektiven verbessert.

IHRE ANSPRECHPARTNER/-INNEN

Rabea Hesse
Bildungsberaterin Business School

0231 22240-712
bs@ska.nrw

Liane Stach
Bildungsberaterin Business School

0231 22240-792
bs@ska.nrw

TOP
FERNSCHULE

Award 2025

e Zenl‘r

’Z;\'\\ zugelassen 6}:
2

®

Informiere Dich iiber unsere
berufsbegleitenden Weiter-
bildungsangebote.

Nathalie Mddje
Bildungsberaterin Business School

0231 22240-757
bs@ska.nrw

Laura Freiin von Eerde
Bildungsberaterin Business School

0231 22240-795
bs@ska.nrw

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de/business-school
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#O% TAGUNGSZENTRUM
== HORDER BURG

TAGUNGSZENTRUM
HORDER BURG

Ob in Prasenz, digital oder hybrid:
Mieten Sie unsere Rdaume fiir lhre Veranstaltung

Kongress, Besprechung, Seminar, Workshop oder eigene Schulung fiir die Mitarbeitenden? Wir bieten lhnen den passen-
den Raum fiir lhre Veranstaltung.

Sie planen eine Online-Veranstaltung durchzufiihren? Mit uns Haben wir lhr Interesse geweckt?

haben Sie den richtigen Partner an lhrer Seite: Unsere digitalen

Rdume und hausinternes Studio bieten Ihnen die optimale Unser Veranstaltungsmanagement berdt Sie gern persénlich zu
Basis flr Ihre digitale Veranstaltung. On top GUbernehmen wir Ihrem individuellen Angebot.

fur Sie auf Wunsch die professionelle Begleitung lhrer

Veranstaltung durch ,,Co-Moderatoren®, die Schulung Ihrer

Dozenten, das gesamte Teilnehmermanagement, die

inhaltliche Konzeption Ihrer Veranstaltung und vieles mehr. IHRE ANSPRECHPARTNER/-INNEN

Flr Veranstaltungen in Prasenz erwarten Sie in dem exklusiven
Gebdudeensemble der Horder Burg mit direktem Seeblick tber
40 hochmoderne Seminar- und Tagungsraume mit einmaligem
Flair. Ein auf Ihre BedUrfnisse abgestimmtes Catering sowie
hochprofessionelle Organisationsabldufe und maRgeschneide-
rte Rahmenprogramme runden unser Angebot perfekt ab.

Gern kombinieren wir auch das Raumangebot fir Sie und Antonia Kénig Andreas Gaida
flihren Ihre Veranstaltung hybrid durch. Dabei ist ein Teil des
Publikums physisch vor Ort, die weiteren Teilnehmer sind
digital hinzugeschaltet. Der Vorteil: Das Online-Publikum wird 0231 22240-744 0231 22240-722
aktiv in die Prasenz-Veranstaltung mit einbezogen und alle antonia.koenig@ska.nrw andreas.gaida@ska.nrw
Teilnehmenden kénnen in Echtzeit miteinander interagieren

und in Kontakt treten.

Veranstaltungsmanagement  Veranstaltungsmanagement

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de/tagungszentrum
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MITTELSTANDSCAMPUS NRW

Der Mittelstand bildet das Herz der deutschen Wirtschaft

Der MittelstandsCampus NRW, eine Marke der Sparkassen-
a!(aden.ne NI-!W, bietet mittelstandischen Unternehmen IHR ANSPRECHPARTNER
vielfdltige Bildungsangebote und Inhouse-Beratungen fiir
zentrale Themen an, wie zum Beispiel: Christian Overhage

Projektleiter Mittelstandscampus NRW
- Nachhaltigkeit,

- Digitalisierung und

- Arbeitgeberattraktivitat — Fihrung.

0231 22240-717
christian.
overhage@mittelstandscampus-

Ein exklusives Kooperationsnetzwerk, beispielsweise mit der e

Universitat Witten/Herdecke oder der Hochschule fur
Finanzwirtschaft und Management, sichert zusammen mit
unserer fundierten Erfahrung die Qualitat der hochwertigen
sowie einzigartigen Workshops, Bildungsformate und
Beratungsleistungen.

Neben unseren digitalen Veranstaltungen begrtiRen wir Sie Lern- und Buchungsportal

und lhre Mitarbeiter/-innen zudem in unserem
Tagungszentrum Hérder Burg in einem einmaligen Ambiente.
Von unserer rund 700 Jahre alten ,Burg” haben Sie einen
direkten Blick auf den Phoenix See in Dortmund. Ein Ort, der
wie kein anderer fur Transformation und Zukunftsfahigkeit
steht.

Informieren Sie sich tber unser
Bildungsangebot.

Digitale Transformation

Mehr Informationen unter www.mittelstandscampus-nrw.de
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