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Angebots-Nr.: 02.710

Mit r u d i das Immobiliengeschaft im
Privatkundenmarkt stirken

Wohnen muss jeder! Erleben Sie, wie Sie mit ,r u d i“ die Vertriebsstédrke im
Bereich ,Wohnen & Immobilie” entscheidend steigern konnen! Unser Konzept
bietet Ihnen die ideale Kombination aus fachlichem Basiswissen und der
vertrieblichen Anwendung, verbunden mit dem optimalen Zusammenspiel aller
Vertriebskandle. Wohnen, Immobilie und Baufinanzierung sind konsequent neu
und aus Kundensicht zu denken. Mit einer engen Verzahnung aller
Vertriebseinheiten erh6hen Sie Ihre Cross-Selling-Potenziale. Entfalten Sie lhre
neue Vertriebsstirke und begeistern damit lhre Kundinnen und Kunden.

ZIELGRUPPE

Beratende und Fihrungskrafte im Privatkundenmarkt, der Baufinanzierung und des
Immobilienvertriebs

IHR NUTZEN
e Sie kennen konkrete Ansatzpunkte zur Steigerung ihrer Vertriebspotenziale im Rahmen
von ,rudi“im Themenfeld ,Wohnen & Immobilie®.

e Sie bauen lhre fachliche und vertriebliche Kompetenz aus, um damit Kundinnen und
Kunden friihzeitig zu den relevanten Themen an sich und die Sparkasse zu binden.

e Sie wissen, welche Vertriebskanéle die Geschaftsbeziehung intensivieren und wie Sie
die Zusammenarbeit zwischen den Primarberatenden und den Spezialistinnen und
Spezialisten nachhaltig starken.

VORAUSSETZUNG(EN)

Gerne stimmen wir die konkrete Umsetzung unseres Schulungskonzepts in Ihrem Haus
auf lhre Zielsetzung und Rahmenbedingungen ab. Wir empfehlen eine enge Verzahnung
zu unseren weiteren Angeboten fir weitere Zielgruppen zum Projekt "ru d i".

REFERENTINNEN UND REFERENTEN

Es kommen Trainer/-innen mit entsprechender Qualifizierung durch die
Sparkassenakademie NRW zum Einsatz

HINWEIS(E)

60 bis 120 Minuten kdnnen - je nach Umfang der Schulungsbausteine - im Rahmen der
Insurance Distribution Directive (IDD) angerechnet werden.

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Programm/Inhalt

Planungs-Workshop: 1/2 Tag (online oder vor Ort)

Zielgruppe: Vertriebsmanagement, Personal und weitere Verantwortliche aus den beteiligten
Vertriebseinheiten

e Klarung der strategischen Ausrichtung und vertrieblichen Umsetzung von "ru di"
e Definition der Ausgangsituation, Rahmenbedingungen und Zielsetzung in Ihrem Haus

e Konkrete Ausgestaltung des Trainingskonzeptes und Festlegung der Zielgruppen

Kick-Off-Veranstaltung lhrer Sparkasse

e Wieist die "r u di" Reise entstanden?
e Zielsetzung des Projekts

e Strategische Einordnung Ihres Hauses
e Was hat "ru di" bisher geliefert?

e Ausblick: Wie geht es weiter?

Cockpit Immobilie (E-Learning) - Angebotsnummer 04.514 (ab April 2026)

Zielgruppe: Beratende und Fiihrungskrafte im Privatkundenmarkt, der Baufinanzierung und des
Immobilienvertriebs

Einordnung des DSGV Projektes ru d i
Das Cockpit Immobilie und seine Funktionen

Mehrwerte des Cockpits Immobilie fiir hren Beratungsalltag, sowie Ihre Kundinnen und Kunden

Den Modernisierungsrechner kennen (E-Learning) - Angebotsnummer 04.511-1
Zielgruppe: Priméarberatende und ihre direkten Flihrungskrafte

Hintergriinde und Eingabemadglichkeiten des Modernisierungsrechners mit beispielhaftem
Modernisierungsfahrplan

Bei den folgenden Modulen empfehlen wir homogene Gruppen, deren Zusammensetzung
sich am zu betreuenden Kundensegment und an den vorhandenen Kenntnissen und
Erfahrungen orientiert. Hieraus kénnen Differenzierungen in den Inhalten und im Umfang
sinnvoll sein.

Von 0 auf Beratung: Das Immobiliengeschift verstehen: (Online-Seminar)

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de



https://www.sparkassenakademie-nrw.de/
https://portal.sparkassenakademie-nrw.de/ecadia/pub/Der-Modernisierungsrechner/id/04.511-1

[ J
— Sparkassenakademie 02 INDIVIDUALKUNDEN

Wohnen und Immobilie

Nordrhein-Westfalen Angebots-Nr.: 02.710

Zielgruppe: Primarberatende und ihre direkten Flihrungskrafte

e Aktuelle Marktsituation

e Leistungen im Geschaftsfeld Wohnen und Immobilie

e Eckdaten einer Baufinanzierung, Faustformeln und Unterlagen zur Beratung
e Modernisierung von Immobilien und Fordermdglichkeiten

Die Durchfiihrung dieses Moduls kann durch Baufinanzierungsspezialisten aus Ihrem Haus erfolgen
und stellt die fachliche Basis fiir die weiteren Module dar.

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Sicher navigieren fiir IK- und PK-Beratende: 1 Tag (Seminar vor Ort)
Zielgruppe: Primdrberatende im IK-/ PK-Segment und ihre direkten Fiihrungskrafte

e Strategische Einordnung von "ru di"

o Uberblick tiber die relevanten OSPlus_neo Anwendungen und Self-Services fiir die Kundinnen und
Kunden

e Verbindung zur ganzheitlichen Beratung mit den Tools fiir Kundinnen und Kunden, wie z. B. das
Private Finanzkonzept und Cockpit Immobilie

e Kundendaten erfassen, vertrieblich nutzen und wertschatzend an die Spezialistinnen und
Spezialisten lberleiten

e Kreativer Einsatz der Tools in der Praxis
¢ Leadbearbeitung

e Cross-Selling-Potenziale zielsicher nutzen

Sicher navigieren fiir weitere Zielgruppen: 1/2 Tag (Seminar vor Ort)

Zielgruppe: Baufinanzierungsspezialisten, Immobilienmakler, Private Banking Beratende, KSC, und
ihre direkten Fihrungskrafte
e Strategische Einordnung von "rudi"

* Uberblick tiber die relevanten OSPlus_neo Anwendungen und Self-Services fiir die Kundinnen und
Kunden

e Kreativer Einsatz der Tools in der Praxis
e Leadbearbeitung
e Cross-Selling-Potenziale zielsicher nutzen

e Wertschdtzende Ruickiberleitung

r udi Onboarding fiir Fiihrungskréfte: 1 Tag (vor Ort)
Zielgruppe: Fihrungskréfte aller relevanten Zielgruppen

e Strategische Einordnung von "ru di"
e Einheitliche Sinn und Zielerklarung von “ru d i"
e Wirksames Zusammenspiel der Vertriebskanale

e Widerstdnde richtig managen, hohe Akzeptanz fir den Change erreichen und motivierende
Unterstitzung der Mitarbeitenden

Optional: Training am Arbeitsplatz: 1/2 Tag (vor Ort)
Zielgruppe: Primdrberatende und ihre direkten Fihrungskréfte

® Begleitung von Kundengesprache und Feedback
e Gezielte Wissensanwendung und Erkennen von Vertriebspotenzialen

e |deen in der Praxis entwickeln und Austausch im Team fordern

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Cockpit Immobilie - Ein Bestandteil desrudi
Projektes (E-Learning)

Was ist das DSGV-Projekt r u d i und welche Méglichkeiten bietet das Cockpit
Immobilie fiir ihre Kundinnen und Kunden? Wie kénnen Sie dieses Tool gezieltin
Ihre Beratung einbinden, um die Kundenbindung nachhaltig zu starken? Welche
Chancen 6ffnen sich lhnen dadurch im Vertrieb?

ZIELGRUPPE

Beraterinnen und Berater sowie Fihrungskrafte im Privatkundenmarkt, der
Baufinanzierung und des Immobilienvertriebs

IHR NUTZEN

e Sie kennen die Grundlagen des DSGV-Projekts r u d i und kénnen dessen Bedeutung fir
die Immobilienberatung erldutern.

e Sie verstehen die Struktur und Funktionsweise des Cockpit Immobilie und sind in der
Lage, den Mehrwert in der Kundenberatung klar darzustellen.

e Sie erfahren, wie Sie mit der Nutzung des Cockpit Immobilie durch die Kundinnen und
Kunden die Beratungsergebnisse optimieren und konkrete Handlungsempfehlungen
ableiten konnen.

ZUSATZLICHE PREISINFORMATIONEN

Ab 100 Lernenden bieten wir Sparkassen dieses E-Learning zu einem Pauschalpreis an.
Wir beraten Sie gerne!

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Programm/Inhalt

Einordnung des DSGV-Projektesrudi

* Erweiterung des Beratungsportfolios um ein ganzheitliches, integriertes Okosystem - von den
ersten Ildeen zum Thema "Wohnen" bis hin zur spateren Modernisierung

e Bedeutung fur die Kundenbeziehung - die Sparkasse als erste Anlaufstelle fir Kundinnen und
Kunden bei allen Aspekten rund um die Immobilie

e Konkrete Services oder Losungsbereiche inr u d i und deren Verzahnung

Das Cockpit Immobilie und seine Funktionen

* Drei Szenarien konkreter Kundensituationen aus Sicht einer Kundin, eines Kunden in der ,Live-
Anwendung”

e Kundin auf Immobiliensuche fiir erste Ideen und Marktrecherche

e Kunde mit Immobilienbesitz und dem Wunsch, alle Informationen an einem Ort zu sammeln

e Kunde mit Modernisierungsvorhaben einer Bestandsimmobilie
Mehrwerte des Cockpits Immobilie

e fir unsere Kundinnen und Kunden
e in der Praxis flr alle Mitarbeitenden im Themenkomplex ,Wohnen®

e flir die Sparkasse im Sinne der Kundenbindung und Datenqualitat in der Geschaftsbeziehung

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Der Modernisierungsrechner

Welche Méaglichkeiten bietet der Modernisierungsrechner der Sparkassen-
Finanzgruppe im Kundenkontakt? Welches sind die Eingabeméoglichkeiten und
Einflussfaktoren auf dem Weg zum Modernisierungsfahrplan?

ZIELGRUPPE

Beratende im Privatkundenmarkt, Fihrungskrafte im Markt, in der Marktfolge Aktiv und
im Immobilienvertrieb

IHR NUTZEN

e Sie kennen die Funktionsweise des Modernisierungsrechners und kénnen die
Kundeneingaben fachgerecht interpretieren.

e Sie erfahren, welches Ergebnis die Analyse zeigt und welche weiteren Informationen zu
Malnahmenpaketen das Tool bereit halt.

e Sie erfahren, welchen Mehrwert der Modernisierungsrechner generiert und wie Sie die
Kunden und Kundinnen unterstitzen konnen.

Mehr Informationen unter www.sparkassenakademie-nrw.de
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Programm/Inhalt

¢ Einordnung des Modernisierungsrechners

* Erfassung und Uberpriifung wichtiger Daten zur Immobilie

e Analyse und Auswahl von MaBnahmen inkl. Férdermoglichkeiten

e Vorteile des Modernisierungsrechners und nachste Schritte

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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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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