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Einfiihrung
Sehr geehrte Damen und Herren,

unsere Bildungskonzeption orientiert sich am Bildungsbedarf in den Funktionsfeldern
Privatkunden, Firmenkunden, Betriebsbereich und Bankmanagement. Die Anforderungsprofile fir
diese verschiedenen Aufgaben sind in dem Bundesprojekt F&C - Funktionen und Competencies -
definiert und finden Beriicksichtigung in der GenoPE-Bildungskonzeption.

Die Firmenkunden erwarten von ihrer Bank eine fachliche und kompetente, individuelle Beratung
und Betreuung bei allen komplexeren betriebswirtschaftlichen, finanziellen und steuerlichen
Fragestellungen. Sie erwarten schnelle und flexible Entscheidungen, fehlerlose und ziigige
Abwicklung in den standardisierten Bereichen und kostenglinstige Leistungen.

Die Kern-Kompetenzen — Fachkompetenz (Wissen) und Personale Kompetenz (Kénnen) - fir ihre
berufliche Tatigkeit trainieren und vertiefen die Mitarbeiter' durch den Besuch der dafir
vorgesehenen Kernmodule. Sie ergédnzen ihre Kenntnisse fortlaufend durch den Besuch von
Spezialmodulen. Der Nachweis der Kern-Kompetenzen erfolgt durch die Teilnahme an den
Kompetenzpriifungen.

Fir den Marktbereich Firmenkunden bieten wir folgende Entwicklungswege an, die jeweils mit
einem Kompetenznachweis abschlief3en.

o Geschaftskundenberatung - Zertifizierter VR-Geschaftskunden-Berater

o Gewerbekundenberatung — Zertifizierter VR-Gewerbekundenberater

e Firmenkundenberatung / -betreuung - Zertifizierter VR-Firmenkunden-Betreuer
In diesem zweistufigen Entwicklungsweg (Firmenkundenbetreuung | und Il) sollten die
Kompetenzpriifungen in der angegebenen Reihenfolge absolviert werden.

Zur Vorbereitung auf die Kompetenzpriifungen werden verschiedene Seminarmodule mit E-
Learning angeboten. Diese GenoPE Online-Kurse sind ein fester Bestandteil zur Vorbereitung auf

die einzelnen Seminare.

Dariiber hinaus bieten wir im Rahmen von Spezialseminaren bzw. Zertifizierungsprogrammen die
folgenden weiteren Ausbildungsgange an:

o Zertifizierter Agrarfinanzberater Weser-Ems

Welche der oben aufgezeigten Qualifikationen die einzelnen Mitarbeiter erwerben sollen,
entscheidet in der Bank die individuelle Personalentwicklung.

GenoPE ermdglicht die optimale Qualifizierung Ihrer Mitarbeiter. Fiir eine Bildungsberatung
kommen wir gerne zu einem personlichen Gesprach zu lhnen.

1Aus Griinden der besseren Lesbarkeit wird im Folgenden auf eine sprachliche Geschlechterdifferenzierung verzichtet, gemeint sind
aber immer m/w/d
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Ilhre Ansprechpartner

David Jungemann
Dozent/Trainer

Telefon: 04402 9382-42
E-Mail: david.jungemann@gvweser-ems.de

Sarina Schendzielorz
Seminarorganisation

Telefon: 04402 9382-11
E-Mail: sarina.schendzielorz@gvweser-ems.de
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Kundensegmentierung im Firmenkundengeschift

Seminarkonzept GAW Rastede Firmenkunden Marktbereich

BVR-Segmentierung

aYd )
> B Mio. EUR Umsatz
Firmenkunden
Oberer Mittelstand > 750 TEUR Aktiv- oder
Anlagevolumen
N\ v,
a4 A
A 0,5 - 6 Mio. EUR Umsatz
Firmenkunden
Mittelstand 250 — 750 TEUR Aktiv- oder
JL Anlagevolumen y
( 025-05Mio.EUR Umsatz )
Gewerbekunden 50 — 250 TEUR Aktiv- oder
Anlagevolumen
. J/
/" <0725Mio.EURUmsatz |
Geschaftskunden < 50 TEUR Aktiv- oder
Anlagevalumen
o J

X Ed

GENOSSENSCHAFTSAKADEMIE

WESER-EMS

Qualifizierung. Training. Potenziale fordern

GenoPE Firmenkunden Markt

A

Zertifizierter
VR-Firmenkunden-Betreuer

Firmenkundenbetreuung Il

Firmenkundenbetreuung |

~

Zertifizierter
Gewerbekunden-Berater

Zertifizierter
Geschéaftskunden-Berater
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FKG - Grundlagen des Firmenkundengeschafts

F&C Zielgruppen:
Einsteiger im Firmenkundengeschaft

Kenntnisvoraussetzungen:
Bankausbildung oder vergleichbare Kenntnisse
(z.B. zertifizierter Bankspezialist VR)

Zielsetzung:

Die Teilnehmer erhalten grundlegende
Kenntnisse zur Erbringung von internen und
externen Bankdienstleistungen. Sie erarbeiten
sich die notwendigen fachlichen
Grundkenntnisse der Betriebswirtschaftslehre
sowie des allgemeinen und speziellen Rechts
fur das Firmenkundengeschift.

Seminartage: 2

GenoPE 2027

Inhalte:

1. Jahresabschliisse inkl. Bilanz lesen und verstehen

Aufbau der Bilanz und der G+V

Wichtige Positionen der Bilanz und G+V und
deren Verbuchung

Grundlagen von Bilanzierungs- und
Bewertungsvorschriften

Einflihrung in die Jahresabschlussanalyse
Abgrenzung internes und externes
Rechnungswesen

2. Grundlagen der Finanzierung

Finanzierungs- und Kreditarten im
Firmenkundengeschaft

Prifung der Kreditwirdigkeit und
-fahigkeit

Uberblick tiber Kreditsicherheiten
Notwendigkeit und Mal3nahmen der
Kreditliberwachung

3. Handelsrechtliche Grundlagen

Kaufmanns- und Firmenrecht
Rechtsformen
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Gewerbekundenberatung - Entwicklungsweg

Dieser Entwicklungsweg richtet sich an Mitarbeiter, die bedarfsgerechte und gleichzeitig
effiziente Beratungsleistungen im B- und C-Firmenkundensegment der Banken erbringen oder
perspektivisch auf Tatigkeiten in der Firmenkundenberatung vorbereitet werden sollen.

Als interner Dienstleister stellt die Funktion eigenes Spezialwissen anderen zur Verfligung. Der
ganzheitliche Ansatz erfordert auch eine Beratung des Unternehmers als Privatperson. Insofern
sind Erfahrungen im Privatkundengeschift von Vorteil.

Zertifizierter VR-Gewerbekunden-Berater

Kompetenznachweis: Gewerbekundenberatung
1Tag

FKL4-Markt (GKB):
Gesprachsfiihrung in der Gewerbekundenberatung - 2 Tage

FK3-Markt:
Gewerbliche Sicherheiten beurteilen und Bedarfsfelder begleiten -
5Tage

FK2: Bonitatspriifung: EUR, BWA und VR-Rating - 5 Tage

FK1: Bonitatspriifung: Jahresabschlussanalyse - 4 Tage

*

Voraussetzung: Bankausbildung sowie Bankfachwirt (BC) oder
vergleichbare Kenntnisse
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Firmenkundenbetreuung - Entwicklungsweg

Dieser Entwicklungsweg richtet sich an Mitarbeiter, die bedarfsgerechte, ganzheitliche und
effiziente Beratungsleistungen im gehobenen Firmenkunden-Segment der Banken erbringen,
einschlieBlich der zugeordneten Sachbearbeitung unter Einhaltung der Qualitatsstandards. Der

Entwicklungsweg ist zweistufig.

Als interner Dienstleister stellt die Funktion eigenes Spezialwissen anderen zur Verfligung. Der
ganzheitliche Ansatz erfordert auch eine Beratung des Unternehmers als Privatperson. Insofern

sind Erfahrungen im Privatkundengeschift von Vorteil.

Zertifizierter VR-Firmenkunden-Betreuer

Kompetenznachweis:
Firmenkundenbetreuung |
1Tag

FK4-Markt (FKB):

Gesprachsfiihrung in der Firmenkundenbetreuung

- L4 Tage

FK3-Markt: Gewerbliche Sicherheiten beurteilen

und Bedarfsfelder begleiten — 5 Tage

FK2: Bonitatspriifung:
EUR, BWA und VR-Rating - 5 Tage

FK1: Bonitatspriifung:
Jahresabschlussanalyse — 4 Tage

*

Voraussetzung: Bankausbildung sowie
Bankfachwirt (BC) oder vergleichbare
Kenntnisse

GenoPE 2027

Kompetenznachweis:
Firmenkundenbetreuung Il
1Tag

FKQU - Markt:

Vertriebsorientierte und schwierige Gesprache in

der Firmenkundenbetreuung - 4 Tage

FKQ3 - Markt: Firmenkunden umfassend
betreuen und Risiken friihzeitig erkennen -
L4 Tage

FKQ2: Kreditentscheidungen in verschiedenen
Unternehmensphasen treffen - 5 Tage

FKQ1: Vertiefung Bonitatsanalyse — 4 Tage

*

Voraussetzung: Firmenkundenbetreuung |
oder vergleichbare Kenntnisse
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GENOSSENSCHAFTSAKADEMIE

WESER-EMS

Griindungsberatung

FKQ2: Existenzgriindung — 2 Tage

FKQZ1: Investitions- und Finanzplanung - 2 Tage

L)

Voraussetzung: Firmenkundenbetreuung |
oder vergleichbare Kenntnisse
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Modul: FK1 - Bonitatspriifung: Jahresabschlussanalyse

Zielsetzung:

Die Teilnehmer vertiefen die fachlichen
Kenntnisse und bereiten anhand von
praxisgleichen Fallen Jahresabschliisse von
Firmenkunden gezielt auf. Sie gehen gekonnt
mit dem Jahresabschluss und seinen
Bestandteilen um, kennen Besonderheiten und
konnen Kreditwiirdigkeiten analysieren, priifen
und bewerten.

Seminarvorbereitung: E-Learning

Seminartage: 4 (zzgl. Kompetenzpriifung)

GenoPE 2027

Inhalte:

1. §18KWG

Offenlegungsanforderungen der wirtschaftlichen
Verhiltnisse von Kreditnehmern
Offenlegungsgrundsatze und organisatorische
Regelungen

2. Aufbereitung des Jahresabschlusses

Strukturiiberlegungen zur Aktiv- und Passivseite
der Bilanz sowie zur Gewinn- und
Verlustrechnung

Erkennung und Bewertung von bilanzpolitischen
MafBnahmen zur Ergebnissteuerung im
Jahresabschluss

Praktische Umsetzung der Aufbereitung anhand
einer Fallstudie

3. Jahresabschlussanalyse und Beurteilung

Kennzahlenanalyse, Beurteilung der Ergebnisse
Ermittlung der Kapitaldienstfahigkeit
Finanzorientierte Auswertung der
Jahresabschlisse

Praktische Umsetzung der Analyse und
Bewertung von Jahresabschliissen in Fallstudien

Grundlagen der Unternehmensbesteuerung

Grundziige der Besteuerung von Kapital- und
Personengesellschaften / Einzelunternehmen
Gewerbesteuer als kommunale Gewinnsteuer
Steuerlicher Vergleich der Unternehmensformen
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Modul: FK2 - Bonititspriifung: EUR, BWA und VR-Rating

Zielsetzung:

Die Teilnehmer vertiefen ihre fachlichen
Kenntnisse. Anhand einer Fallstudie
praktizieren sie eine Unternehmensbewertung
unter Einsatz des VR-Ratings und beurteilen
Branchen- und Unternehmensentwicklungen im
Zeitablauf.

Daneben beurteilen sie unternehmerische
Leistungen anhand von Einnahme-Uberschuss-
Rechnungen (EUR) oder anderen
betriebswirtschaftlichen Unterlagen (BWAs /
sonstige Auswertungen).

Seminarvorbereitung: E-Learning

Seminartage: 5 (zzgl. Kompetenzpriifung)

GenoPE 2027

Inhalte:

1. Beurteilung und Analyse von BWAs
e Aufbau und Inhalte von betriebswirtschaftlichen
Auswertungen
e Plausibilitatsprifung und
Bestandsveranderungen
e Praktische Durchfiihrung von BWA-Analysen in
Fallstudien

2. Rating von Firmenkunden

e Aufbau des VR-Ratings

e Bonitatsbeurteilung und Risikoeinstufung

e Arbeitsanweisung zur Klassifizierung

e Systematik zur Ermittlung der ratingrelevanten
Unterlagen

e Regelungen zur Datenaufbereitung und

e -erfassung von Jahresabschliissen

e Kreditentscheidung und Konditionsfindung unter
Rating-Aspekten

¢ Handling des VR-Ratings anhand einer Fallstudie

3. Bonitatsbeurteilung von Freiberuflern

e Aufbau und Analyse von Einnahme-/
Uberschussrechnungen

e Beurteilung der Kapitaldienstfahigkeit bei
Freiberuflern

4. DBIlI-Rechner

e Beurteilung des Firmenkundengeschafts unter
Ertrags-/ Risikoaspekten

e Kalkulation von Kundengeschaften (DB Ill-
Rechnung)

5. Nachhaltigkeit im Firmenkundengeschéft

e Relevanz von Nachhaltigkeit im Kundengeschift
e VR-ESG-RisikoScoring
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Modul: FK3-Markt — Gewerbliche Sicherheiten beurteilen und

Bedarfsfelder begleiten

Zielsetzung:

Die Teilnehmer kennen die fiir das
Firmenkundengeschifts relevanten
Sicherheiten und konnen diese in rechtlicher
und wirtschaftlicher Hinsicht beurteilen. Sie
konnen die Sicherheitenbewertung vornehmen
und Abweichungen zu den bankeigenen
Bewertungsvorschriften beurteilen.

Die Teilnehmer kennen die Grundlagen und
Zusammenhange von Alters- und Familiensorge
sowie die Absicherung von gewerblichen
Kunden, deren Unternehmen und Familien. Sie
kennen die Bedeutung des Zahlungsverkehrs
mit seinen Ertragspotenzialen und verstehen
den Zahlungsverkehr im Unternehmensprozess.

Die Teilnehmer erkennen Potenziale im Bereich
des Cross-Selling beim Gewerbetreibenden /
Firmenkunden und kdnnen bei Bedarf den
zielgerichteten Einsatz von Spezialisten
steuern.

Information im Zusammenhang mit der
Weiterbildungspflicht fiir am
Versicherungsvertrieb beteiligte Personen
gemiB IDD (Insurance Distribution Directive):

Dieses Seminar beinhaltet 8 Stunden fachliche
Inhalte zum Versicherungsgeschaft, welche im
Rahmen des Kompetenznachweises abgepriift
werden.

Seminarvorbereitung: E-Learning

Seminartage: 5 (zzgl. Kompetenzpriifung)

GenoPE 2027

Inhalte:

Kreditsicherungsrecht — Liegenschaftsrecht
e Sicherstellung von Firmenkundenengagements
durch Grundpfandrechte
—  Grundbuch und Grundstiickskaufvertrag
— Spezielle Rechte und Belastungen in Abt. 2
— Vertiefung anhand von Fallstudien und
praktischen Ubungen

Kreditsicherungsrecht — sonstige Sicherheiten
e Vertiefung der Kenntnisse in der Sicherstellung
von Firmenkundenengagements durch die
sonstigen Kreditsicherheiten anhand von
praktischen Ubungen und Fallstudien
— Biirgschaften, Garantien
— Pfandrechte
— Sicherungsabtretung
— Sicherungsiibereignung

Bedarfsfeld: Absicherung und Vorsorge

e Entwicklung und Kommunikation komplexer
Lésungsvorschlage fir Gewerbe- bzw.
Firmenkunden

e Antworten fiir zielgruppengerechte
Fragstellungen der Alters- und Familiensorge

e Moglichkeiten der Absicherung von Sach- und
Vermogenswerten

Bedarfsfeld: Liquiditdat und Zahlungsverkehr
e Kontomodelle, Kreditkarten und Cash-

Management

e Uberblick der Zahlungsverkehrsleistungen aus
der FinanzGruppe

e Legitimationsmedien, Anwendungen,
Mehrwertprodukte

e Instrumente zur vertriebsorientierten
Zahlungsverkehrsberatung

e Signalerkennung und Uberleitung an den
Zahlungsverkehrsberater
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Modul: FK4-Markt (GKB) = Gesprachsfiihrung in der

Gewerbekundenberatung

Zielsetzung:

Die Teilnehmer konnen Kundengesprache
effektiv vorbereiten und erfolgreich fiihren. Sie
sind bestrebt zielgerichtet zum Abschluss zu
kommen.

Sie erlangen Sicherheit und Souveranitat im
Beratungsgesprach durch gezieltes
Gesprachstraining mit Trainerunterstiitzung
(Feedback).

Information im Zusammenhang mit der
Weiterbildungspflicht fiir am
Versicherungsvertrieb beteiligte Personen
gemanB IDD (Insurance Distribution Directive):

Dieses Seminar beinhaltet 2 Stunden fachliche
Inhalte zum Versicherungsgeschaft, welche im
Rahmen des Kompetenznachweises abgepriift
werden.

Seminarvorbereitung: E-Learning

Seminartage: 2 (zzgl. Kompetenzpriifung)

GenoPE 2027

Inhalte:

Gesprachsfithrungstechniken bei
Gewerbekunden

Initiative und anlassbezogene Kundenansprache
Ansprachestrategien mit Umsetzung an
Beispielen

Gezielte Gesprachsvorbereitung

Aufbau eines erfolgreichen Verkaufsgesprachs
mit Gewerbekunden

Analyse der Ziele und Wiinsche als Basis der
ganzheitlichen Betreuung
Kundennutzenargumentation und
Einwandbehandlung

Training von Beratungsgespriachen

Initiieren und Fiihren von ganzheitlichen, ziel-
und abschlussorientierten Kundengesprachen
gem. vorgegebenen Marktbearbeitungskonzept
Genossenschaftliche Beratungsgesprache
Gespriche in den Bedarfsfeldern Finanzierung /
Risiko+Absicherung / Liquiditit und
Zahlungsverkehr / Altersvorsorge + BAV
Preisgesprache und einfache Kreditablehnungen
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Modul: FK4-Markt (FKB) — Gesprichsfiihrung in der

Firmenkundenbetreuung

Zielsetzung:

Die Teilnehmer konnen Kundengesprache
effektiv vorbereiten und erfolgreich fiihren. Sie
agieren in verschiedenen Gesprachssituationen
stets kunden- und zielorientiert. Sie erkennen
im Rahmen der Biostruktur-Analyse ihre eigene
Personlichkeitsstruktur  und  nutzen diese
Selbstkenntnis, um in der Beratung authentisch
und erfolgreich aufzutreten.

Information im Zusammenhang mit der
Weiterbildungspflicht fiir am
Versicherungsvertrieb beteiligte Personen
gemanB IDD (Insurance Distribution Directive):

Dieses Seminar beinhaltet 2 Stunden fachliche
Inhalte zum Versicherungsgeschaft, welche im
Rahmen des Kompetenznachweises abgepriift
werden.

Seminarvorbereitung: E-Learning

Seminartage: 4 (zzgl. Kompetenzpriifung)

GenoPE 2027

Inhalte:

1. Structogram® - Schliissel zur Selbstkenntnis

e lhre persénliche Biostrukturanalyse /
Structogram®

e Ziele, Chancen und Nutzen der
Biostrukturanalyse fiir die individuelle
Personlichkeitsentwicklung und das eigene
Berufsbild

e Bedeutung und Anwendung der
Biostrukturanalyse im Berufsalltag

2. Gesprachsfiihrungstechniken bei Firmenkunden

e Kundenorientierung und Betreuungsphilosophie

e Gezielte Gesprachsvorbereitung

e Fallbezogene Gesprachsvorbereitung und
Gestaltung des Gesprachsaufbaus

e Analyse der Ziele und Wiinsche als Basis der
ganzheitlichen Betreuung

e Aufbau eines erfolgreichen Verkaufsgesprachs
mit Firmenkunden, Einsatz von
Gesprachsleitfaden fir Firmenkundenberater

o Bedarfsfelder der Zielgruppe Gewerbekunden
hinsichtl. Profitabilitat, Potenzial und Intensitat
der Geschiftsbeziehung (Ermittlung der
Beratungsintensitit)

e Ableitung von Beratungsansatzen aus relevanten
Bilanzpositionen und BWA-Auswertungen

e Gezieltes Ansprechen von Cross-Selling-
Potentialen

e Uberleitung zum Expertengesprich

¢ Kundennutzenargumentation und
Einwandbehandlung

3. Training von Beratungsgespriachen

e Vorbereitung, Durchfiihrung und Nachbereitung
von Beratungsgesprachen

e Auswertung von Kreditunterlagen zur
Vorbereitung auf das Beratungsgesprach
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Modul: FKQ1 - Vertiefung Bonitatsanalyse

Zielsetzung:

Die Teilnehmer erhalten vertiefende fachliche
Kenntnisse fiir das Firmenkundengeschaft und
liben anhand vergangenheits- und zukunfts-
orientierter Daten des Geschéftspartners eine
qualifizierte Beurteilung geplanter Investitions-
vorhaben. Zusatzlich lernen die Teilnehmer die
fallbezogene Bildung von
Kreditnehmereinheiten/ Gruppe verbundener
Kunden und Unterlagenanforderungen. Sie
konnen Konsolidierung von Jahresabschliissen
vornehmen und konsolidierter
Jahresabschliisse auswerten.

Seminarvorbereitung: E-Learning

Seminartage: 4 (zzgl. Kompetenzpriifung)

GenoPE 2027

Inhalte:

Finanzanalyse / Vertiefung der
Jahresabschlussanalyse

Berechnung der Liquiditats- und Ertragslage
Finanzanalyse inklusive erfolgs- und
liquiditatsorientierter Cashflow-Betrachtung
Analyse ausgewahlter Bilanzpositionen unter
Beachtung von Bilanzpolitik bzw. -manipulation
Schwachstellenanalyse

Ansatze zur Verbesserung von
Jahresabschlusszahlen

Betriebswirtschaftliche Maf3nahmen in der Krise

Kreditnehmereinheiten

Griinde fir die Konsolidierung von
Jahresabschliissen

Relevante Rechtsformen der mittelstandischen
Firmenkunden

Bildung von Kreditnehmereinheiten und Gruppen
verbundener Kunden

Konsolidierungsregeln

Praktische Durchfiihrung einer

Konsolidierung

Investition und Finanzplanung

Investitionsmotive und Einsatzmoéglichkeiten der
Investitions- und Finanzplanung

Elemente einer betriebsgerechten Finanzierung,
Finanzierungsregeln

Plausibilitatsprifung der Plandaten

Beurteilung des Vorhabens und der kiinftigen
Kapitaldienstfahigkeit
Mindestumsatzberechnung
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Modul: FKQ2 - Kreditentscheidungen in verschiedenen

Unternehmensphasen treffen

Zielsetzung:

Die Teilnehmer kennen die spezifischen
Anforderungen im Themenfeldes
Unternehmensnachfolge und sind kompetente
Gesprachspartner fir Nachfolger und
Uibergebende Unternehmen. Die Teilnehmer
sensibilisieren den Unternehmer fiir Risiken aus
fehlen-den Regelungen. Sie kennen
praxisiibliche Verfahren zur Ermittlung des
Unternehmenswertes und beriicksichtigen das
Ergebnis bei anstehenden Ubernahme-
finanzierungen.

Die Teilnehmer lernen die
betriebswirtschaftlichen Grundlagen fir die
Existenzgriindung kennen und kénnen
strukturierte Priifungen und Plausibilisierungen
von Existenzgriindungen bzw. Businessplanen
vornehmen. Sie kennen die unterschiedlichen
Finanzierungsalternativen inklusive aktueller
offentlicher Mittel.

Seminarvorbereitung: E-Learning

Seminartage: 5 (zzgl. Kompetenzpriifung)

GenoPE 2027

Inhalte:

1. Unternehmensnachfolge erfolgreich begleiten

e Unternehmensnachfolge - Aufgabe fiir
Mittelstand und Finanzierer

e Zielkonflikte beim Generationswechsel -
Herausforderungen und Konsequenzen fiir die
Beteiligten

o Die externe Nachfolge - Methoden zur Ermittlung
des Unternehmenswertes und Validierung von
Kaufpreisen aus Bankensicht

e VerauBerungsprozesse in der Mittelstandspraxis,
Zahlungsmodelle und
Finanzierungsmoglichkeiten

¢ Die familieninterne Nachfolge und ihre
Besonderheiten

¢ Rechtliche und steuerliche Grundlagen

e Betriebswirtschaftliche Aspekte und Planung der
Nachfolge

¢ Nachfolgekonzeption, Gestaltungsvarianten und
Planung des Generationswechsels

¢ Notfallplan B - Umgang mit nicht versicherbaren
Risiken

e Rolle des Firmenkundenbetreuers im Rahmen der
Nachfolgegestaltung

e Beratung, Dienstleistungen und Planungshilfen
fir den Unternehmensnachfolger

e Fallstudien

2. Der Weg in die unternehmerische Selbststandigkeit

e Einflihrung in das Thema Existenzgriindung

e Besonderheiten bei der Existenzgriindung

e Formen der Existenzgriindung und deren
Beurteilung aus Bankensicht

e Erfolgschancen von Businessplanen beurteilen

e Ganzheitliche Beratung in der
Existenzgriindungsphase

e Begleitung des Unternehmens in der
Nachgriindungsphase
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Modul: FKQ3-Markt - Firmenkunden umfassend betreuen und

Risiken friihzeitig erkennen

Zielsetzung:

Die Teilnehmer erhalten praxistaugliche
Hinweise zur Friiherkennung von
Krisensituationen im Rahmen der
Kreditbearbeitung, um geeignete
Gegenmalnahmen einleiten zu kdnnen.

Sie lernen die aufsichtsrechtlichen
Anforderungen an ein Friihwarnsystem sowie
die Prozesse fir Kredite mit erhéhten Risiken
kennen. Sie vertiefen Ihre Kenntnisse zur
sachgerechten Risikoeinschatzung und erhalten
Hinweise und Anregungen zur sinnvollen
Gestaltung von MaBBnahmeplanen und deren
Uberwachung.

Die Teilnehmer kennen die
Gestaltungsmdglichkeiten privater und
betrieblicher Alters- und Familienvorsorge. Sie
konnen adaquate Losungsansatze zur
Mitarbeiterbindung und zur Vermogensanlage
bei Unternehmen oder Unternehmerfamilie
erarbeiten bzw. bei Bedarf den zielgerichteten
Einsatz von Spezialisten steuern.

Die Teilnehmer kennen die wesentliche
Zahlungsverkehrsleistungen fiir Firmenkunden
und kénnen bedarfsgerechte Instrumente des
nationalen und internationalen
Zahlungsverkehrs aufzeigen.

Seminarvorbereitung: E-Learning

Seminartage: 4 (zzgl. Kompetenzpriifung)

GenoPE 2027

Inhalte:

1. Risikofriiherkennung und Umgang mit
insolvenzbedrohten Unternehmen

Risikofriitherkennung (Krisenarten und -ursachen,
Krisenstadien, Instrumente zur Friiherkennung)
Aufsichtsrechtliche Anforderungen an
Frihwarnverfahren sowie die Prozesse bei
Krediten mit erhéhten Risiken (Stellungnahme,
Bestandsaufnahme, Intensivbetreuung,
Problemkreditbearbeitung)
Handlungsalternativen der Bank in der Krise des
Unternehmens

2. Insolvenz- und Zwangsvollstreckungsrecht

Insolvenz (Ziele, Verfahrensarten und Abliufe,
Uberblick Rechtsstellung des
Insolvenzverwalters, Uberblick Rechte und
Pflichten des Schuldners und der Glaubiger,
Auswirkungen)

Mahnverfahren (Ziele und Voraussetzungen fiir
das gerichtliche Mahnverfahren,
Verfahrensablauf)

Zwangsvollstreckung (Einteilung,
Voraussetzungen, Arten, Uberblick
Zwangsvollstreckungen in bewegliches und
unbewegliches Vermégen, Auswirkungen auf
Kreditsicherheiten)

3. Betreuungsfeld: Geldanlage

aktuelle Marktsituation
VR-PrivateBanking als spezielles Angebot
risikokontrollierter Investmentprozess
Stiftungsmanagement
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Modul: FKQ4-Markt — Vertriebsorientierte und schwierige
Gesprache in der Firmenkundenbetreuung

Zielsetzung:

Kompetenznachweis Firmenkundenbetreuung.

Bei fehlenden oder geringen Prasentations-
erfahrungen empfehlen wir vor der
Seminarteilnahme den Besuch des 2-tdgigen
PFF-Spezialmoduls Professionell prasentieren
mit Personlichkeit (siehe unten).

Zielsetzung:

Die Teilnehmer lernen Taktiken einer
zielorientierten Kundengesprachsfiihrung und
liben anhand von praktischen Fallen
Betreuungsgesprache zu verschiedenen
Situationen des Firmenkundengeschifts.

Information im Zusammenhang mit der
Weiterbildungspflicht fiir am
Versicherungsvertrieb beteiligte Personen
gemif IDD (Insurance Distribution Directive):

Dieses Seminar beinhaltet 2 Stunden fachliche
Inhalte zum Versicherungsgeschaft, welche im
Rahmen des Kompetenznachweises abgepriift
werden.

Seminarvorbereitung: E-Learning

Seminartage: 4 (zzgl. Kompetenzpriifung)

GenoPE 2027

Inhalte:

Prasentationen im Firmenkundengeschift
e Zielgruppenorientierte Ubungsprasentation inkL.
Feedback

TRIOGRAM® - Schliissel zur Menschenkenntnis

e Triogram® als Schlissel zur Kenntnis der
Personlichkeitsstruktur von Kunden und zur
Optimierung der Sozialkompetenz

Gesprachsfiihrung und -verhandlung

e Initiative Kundenansprache (anlassbezogene
Kundenansprache, gezielte und aktive
Terminplanung fiir Kundenbestandspflege und
Sicherung der Marktanteile)

e Gesprachsfiihrung auf Basis der ganzheitlichen
Beratungsphilosophie

o Gezielte Gesprachsvorbereitung

¢ Kundenbezogen argumentieren - zielorientiert
anbieten

e Gesprachsleitfaden Existenzgriindungen,
Krisengesprache, Nachfolgegesprache

¢ Umgang mit schwierigen Kundensituationen

Gesprichstraining

e Gesprachstraining

e Genossenschaftliche Beratungsgesprache

e Gesprache in den Bedarfsfeldern;
Sensibilisierung in den Gebieten Finanzierung /
Risiko+Absicherung / Liquiditat und
Zahlungsverkehr / Altersvorsorge + BAV unter
Einbeziehung von Spezialisten

e Preisgesprache, Kreditablehnungen und
schwierige Gesprache (schwierigen
Personlichkeiten, mehreren Personen,
Krisensituationen)
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Kompetenzpriifung/ Kompetenznachweis
Gewerbekundenberatung

Die Kompetenzprifung Gewerbekundenberatung besteht aus zwei Klausuren und zwei
miindlichen Kompetenzpriifungen (Beratungsgesprach und Fachgesprich). Die Ergebnisse der
Priifungen einschlieBlich der Gesamtnote werden in einer Urkunde ausgewiesen.
Voraussetzungen zur Teilnahme an der Kompetenzpriifung:

e BC Bankfachwirt-Studium / IHK Bankfachwirt oder vergleichbare Kenntnisse
e Kennen und Anwenden der Inhalte der Kernmodule FK1, FK2, FK3-Markt, FK4-Markt (GKB)

Priifungsbaustein Klausuren: Priifung der Fachkompetenz (Wissen)

Priifungsvorbereitung: E-Learning, Klausur 1: Inhalte der Kernmodule FK1 und FK2,
Klausur 2: Inhalte FK3-Markt

Schriftliche Priifung: Praxis- und handlungsorientierte Klausuren

Priifungsnachweis: Noten pro Klausur per E-Mail

Priifungsbaustein Beratungsgesprach:

Fachkompetenz (Wissen) und personale Kompetenz (Kénnen)

Priifungsvorbereitung: E-Learning, Kernmodule FK1, FK2, FK3-Markt, FK4-Markt (GKB)

Praktische Priifung: Vorbereitung und Rollenspiel (Beratungsgespriach)

Priifungsbaustein Fachgesprich: Fachkompetenz (Wissen) und personale Kompetenz (Kénnen)
Priifungsvorbereitung: E-Learning, Kernmodule FK1, FK2, FK3-Markt, FK4-Markt (GKB)

Praktische Priifung: Erdrterung fachpraktischer Fragestellungen (miindliche Priifung)

Priifungsdauer Beratungs-

und Fachgesprach: 1Tag
Priifungsnachweis: Kompetenznachweis Gewerbekundenbetreuung
Abschluss (Titel): Zertifizierte VR-Gewerbekunden-Beraterin bzw.

Zertifizierter VR-Gewerbekunden-Berater
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Firmenkundenbetreuung |
Die Kompetenzprifung Firmenkundenbetreuung | besteht aus zwei Klausuren und zwei
miindlichen Kompetenzpriifungen (Beratungsgesprach und Fachgesprich inkl. Diskussion). Die

Ergebnisse der Priifungen einschlief3lich der Gesamtnote werden in einer Urkunde ausgewiesen

Voraussetzungen zur Teilnahme an der Kompetenzpriifung:
e BC Bankfachwirt-Studium / IHK Bankfachwirt oder vergleichbare Kenntnisse
¢ Kennen und Anwenden der Inhalte der Kernmodule FK1, FK2, FK3-Markt, FK4-Markt (FKB)

Priifungsbaustein Klausuren: Priifung der Fachkompetenz (Wissen)

Priifungsvorbereitung: E-Learning, Klausur 1: Inhalte der Kernmodule FK1 und FK2,
Klausur 2: Inhalte FK3-Markt

Schriftliche Priifung: Praxis- und handlungsorientierte Klausuren

Priifungsnachweis: Noten pro Klausur per E-Mail

Priifungsbaustein Beratungsgesprach:

Fachkompetenz (Wissen) und personale Kompetenz (Kénnen)

Priifungsvorbereitung: E-Learning, Kernmodule FK1, FK2, FK3-Markt, FK4-Markt (FKB)

Praktische Priifung: Vorbereitung und Rollenspiel (Beratungsgesprach)

Priifungsbaustein Fachgesprich: Fachkompetenz (Wissen) und personale Kompetenz (Kénnen)
Priifungsvorbereitung: E-Learning, Kernmodule FK1, FK2, FK3-Markt, FK4-Markt (FKB)

Praktische Priifung: Erdrterung einer praktischen Fragestellung und Diskussion /
fachpraktische Fragestellungen

Priifungsdauer Beratungs-

gesprach und miindliche 1Tag
Priifung
Priifungsnachweis: Kompetenznachweis Firmenkundenbetreuung |
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Firmenkundenbetreuung Il

Die Kompetenzprifung Firmenkundenbetreuung Il besteht aus drei Klausuren und zwei
miindlichen Kompetenzpriifungen (Beratungsgespriach und Prisentation mit anschlieBender
Diskussion). Die Ergebnisse der Priifungen einschlieB3lich der Gesamtnote werden in einer
Urkunde ausgewiesen.

Voraussetzungen zur Teilnahme an der Kompetenzpriifung:
o Kompetenznachweis Firmenkundenbetreuung |
e Kennen und Anwenden der Inhalte der Kernmodule FKQ1, FKQ2, FKQ3-Markt, FKQu4-Markt

Priifungsbaustein Klausuren: Priifung der Fachkompetenz (Wissen)

Priifungsvorbereitung: E-Learning, Klausuren jeweils zu den Kernmodule FKQ1, FKQ2 und
FKQ3-Markt

Schriftliche Priifung: Praxis- und handlungsorientierte Klausuren

Priifungsnachweis: Noten pro Klausur per E-Mail

Priifungsbaustein Beratungsgesprach:
Fachkompetenz (Wissen) und personale Kompetenz (Kénnen)
Priifungsvorbereitung: E-Learning, Kernmodule FKQ1, FKQ2, FKQ3-Markt, FKQ4-Markt

Praktische Priifung: Vorbereitung und Rollenspiel (Beratungsgesprach)

Priifungsbaustein Prasentation: Fachkompetenz (Wissen) und personale Kompetenz (Kénnen)

Priifungsvorbereitung: E-Learning, Kernmodule FKQ1, FKQ2, FKQ3-Markt, FKQ4-Markt
Praktische Priifung: Prasentation (Vorstellung) eines praktischen Falls mit anschlieBender
Diskussion

Priifungsdauer Beratungs-

gesprach und miindliche 1Tag

Priifung

Priifungsnachweis: Kompetenznachweis Firmenkundenbetreuung |
Abschluss (Titel): Zertifizierte VR-Firmenkunden-Betreuerin bzw.

Zertifizierter VR-Firmenkunden-Betreuer
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S-SEF - Structogram® - Schliissel zur Selbstkenntnis

Zielsetzung: Inhalte:

Besondere Starken der Biostruktur-Analyse mit

dem Structogram (als Ergebnis der Analyse) e Was macht Menschen erfolgreich?

sind einfache Handhabung, geringer e Bedeutung der Authentizitit fiir die

Zeitaufwand, einprdagsame Visualisierung der Personlichkeitsentwicklung

Ergebnisse sowie vor allem leichter und e Wissenschaftliche Grundlagen

unmittelbarer Praxistransfer. e lhre persénliche Biostrukturanalyse / Structogram®

e Ziele, Chancen und Nutzen der Biostrukturanalyse
fir die individuelle Personalentwicklung und das
eigene Berufsbild

Die Biostruktur-Analyse wird im Rahmen eines
Trainings erarbeitet. Sie ist eine wertfreie

Methode, um individuelle, genetisch- e Bedeutung und Anwendung der Biostrukturanalyse

veranlagte Grundmuster der Personlichkeit zu im Berufsalltag

ermitteln.

Somit gibt das Structogram dem Trainings-
Teilnehmer Uiber die Grundstruktur seiner
Personlichkeit die genaue Kenntnis seiner
Starken und Begrenzungen.

Anstelle allgemeiner "Handlungs-Rezepte" wird
die Individualitat des einzelnen Menschen in
den Vordergrund gestellt, damit er sein
personliches Potenzial optimal ausschopfen
kann. Er lernt, wie er sich in Ubereinstimmung
mit seiner Natur weiterentwickeln kann und
damit authentisch bleibt.

Seminartag: 1

GenoPE 2027 Seite 22 von 28



S-TRI - TRIOGRAM® - Schliissel zur Menschenkenntnis

Zielsetzung:

Das TRIOGRAM® gibt dem Teilnehmer den
Schlissel zur Menschenkenntnis. Er lernt, die
Biostruktur anderer Menschen (z. B. Kunden) zu
erkennen und wird sensibler fir ihr Verhalten.
Er kann Menschen in ihrer Individualitat besser
verstehen und behandeln sowie unnotige
Konflikte vermeiden. Er wird ihr vermutliches
Verhalten besser vorhersehen und erkennen,
was er von ihnen erwarten kann und was er
nicht erwarten sollte. Mit dem TRIOGRAM® ist
es ferner moglich, mehrere Biostrukturen zu
sorten“ und zu visualisieren. Es dient daher auch
dazu, Teams zu analysieren und optimal
zusammenzusetzen.

Seminartag: 1

GenoPE 2027

Inhalte:

Erkennen von Vorurteilen

Sympathien und Antipathien

Das TRIOGRAM®

Von der Selbstkenntnis zur Menschenkenntnis
Erkennen Sie Biostrukturen
Dominanzmerkmale und schwéachste
Komponenten

Umfeldsignale

Analyse zur Menschenkenntnis
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S-SPA Biostrukturanalyse — Modul 3: Schliissel zur praktischen

Anwendung

Zielsetzung:

Im dritten Modul Schliissel zur praktischen
Anwendung lernen die Teilnehmer die
wichtigsten Motive unterschiedlicher
Biostrukturen kennen und setzen diese
zielgerichtet in der Kommunikation mit Kunden
und Kollegen ein. Dass nicht eine SchuhgréBe
jedem Menschen passt, ist selbstverstandlich.
Ebenso, dass wir fremde Sprachen lernen, um
uns mit Menschen anderer Kulturen
auszutauschen. Die Kommunikation mit Kunden
und Mitarbeitern fordert uns jedoch taglich, da
Menschen meist sehr unterschiedliche Motive
und Bediirfnisse haben.

Erfolgreiche Kommunikation setzt dabei voraus,
die individuellen Motive und Bediirfnisse zu
erkennen und daraus die wirksamsten
Argumente oder das passende Angebot
abzuleiten. Fiihrungskrafte konnen mit Hilfe
dieses Trainingsseminars die ,richtige“ Auf-

gabenstellung oder Fiihrungsmethode ableiten.

Vertriebsmitarbeiter lernen, die ,passenden®
Argumente fiir die Produkte des Unternehmens
zu formulieren. Mitarbeiter steigern so ihre
qualifizierte Sozialkompetenz, was zu einer
Vertrauenskultur im Unternehmen selbst bzw.
gegeniiber den Kunden fiihrt.

Seminartag: 1

GenoPE 2027

Inhalte:

Wer auf die individuellen Bediirfnisse anderer
Menschen eingeht, ist erfolgreicher

Individuell und doch berechenbar:
Funktionsmodell der empfangerorientierten
Kommunikation

1. Ebene: Verhalten = andere Menschen so
behandeln, wie sie es erwarten

2. Ebene: Argumentation = die ,passenden®
Argumente finden, um Menschen individuell zu
Uberzeugen

Typische Widerstande und Losungsmoglichkeiten
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S-PFF - Professionell prasentieren mit Personlichkeit

Zielsetzung:

Wirkungsvoll und souveran Uberzeugen in einer
Kunden- oder Mitarbeiterveranstaltung ist das
Ziel eines jeden Prasentators.

In unserem Seminar erwerben die Teilnehmer
die Kompetenz durch eine gelungene Mischung
aus Rhetorik, Dramaturgie, dem richtigen
Einsatz moderner Prasentationstechniken und
vor allem mit lhrer Personlichkeit Ihre Zuhorer
zu begeistern.

Des Weiteren erlernen sie, wie sie Informationen
und Vortrage effektiv, professionell und ziel-
gruppengerecht aufbereiten und prasentieren.
Sie Uben lhre Art der Performance und
gewinnen dadurch Sicherheit im Auftreten

Das Spezialmodul dient zur Vorbereitung auf
die Kompetenzpriifungen
Firmenkundenbetreuung, Qualifizierte
Firmenkreditsachbearbeitung und Mittleres
Bankmanagement.

Wir empfehlen den Besuch dieses Moduls, so-
weit bisher keine vergleichbaren Kenntnisse
vorliegen.

Seminarvorbereitung: Selbstlernaufgaben

Seminartage: 2

GenoPE 2027

Inhalte:

Ziele der Prasentation

Auswahl der richtigen Zielgruppe

Tipps zur Vorbereitung

Schritte zur freien Rede

Die ,,3-Schritt-Uberzeugungsrede“

Vier Dimensionen der Verstandlichkeit
Verkniipfung von Inhalt und Wirkung von
Informationen

Rhetorik und teilnehmerorientiertes Sprechen
Selbstmotivation des Prasentators
Souveranes Verhalten bei Pannen und Storungen
Uberzeugende Argumentation

Bedeutung der Korpersprache und bewusster
Einsatz von Mimik und Gestik

Kreativer Umgang mit Medien, Handhabung, Vor-
und Nachteile

Multimediale Prasentationsformen

Wichtige Visualisierungsregeln

Effekte erzielen durch Farben und Formen,
Symmetrie, Reihung, Rhythmus
Praxisiibungen mit Videofeedback
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S-ZAF1 - Zertifizierter Agrarfinanzberater Weser-Ems Modul 1

Zielsetzung: Inhalte:

Der in Weser-Ems stark wachsende Agrarsektor

verlangt nach speziell ausgebildeten Gesamtwirtschaftliche Rahmenbedingungen und
Fachkraften mit ausgepragtem regionalem Agrarmarkte

Branchen-Knowhow. Aufbauorganisatorisch

bilden etliche Banken - neben der klassischen e Entwicklungen auf den Agrarmarkten
Firmenkundenberatung - bereits eine separate

Beratergruppe ,Agrar“, oft rekrutiert aus e Wirtschaftliche Situation
Firmenkundenberatern, Agraringenieuren oder e Vorziglichkeiten der landwirtschaftlichen
Landwirtschaftsmeistern. Produktionsverfahren

Um diesem Bedarf gerecht zu werden, bieten e Direktzahlungen

wir ein aus vier Modulen bestehendes o Agrarinvestitionsforderung
Qualifizierungsprogramm an; auf Wunsch kann
nach Absolvierung aller Module und der
Kompetenzpriifung folgender Abschluss

erreicht werden:

e Landwirtschaftliches Steuerrecht

e Generationswechsel / Hofiibergabe
e Risikovorsorge / Versicherungen

Zertifizierter Agrarfinanzberater Weser-Ems

Besonders betont wird hier der regionale
Aspekt, d. h. Inhalte und Referenten passen zum
Agrargeschaft der Region Weser-Ems.

Zielgruppe sind Firmen- und
Gewerbekundenberater, die ihr Wissen im
Bereich ,Agrar vertiefen mochten.

Alle Module sind unabhangig voneinander
buchbar. Das Qualifizierungsprogramm schlief3t
- auf Wunsch - mit einer Kompetenzpriifung in

Form einer Klausur ab.

Seminartage: 3
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S-ZAF2 - Zertifizierter Agrarfinanzberater Weser-Ems Modul 2

Zielsetzung:

Der in Weser-Ems stark wachsende Agrarsektor
verlangt nach speziell ausgebildeten
Fachkraften mit ausgepragtem regionalem
Branchen-Knowhow. Aufbauorganisatorisch
bilden etliche Banken — neben der klassischen
Firmenkundenberatung - bereits eine separate
Beratergruppe ,Agrar“, oft rekrutiert aus
Firmenkundenberatern, Agraringenieuren oder
Landwirtschaftsmeistern.

Um diesem Bedarf gerecht zu werden, bieten
wir ein aus vier Modulen bestehendes
Qualifizierungsprogramm an; auf Wunsch kann
nach Absolvierung aller Module und der
Kompetenzpriifung folgender Abschluss
erreicht werden:

Zertifizierter Agrarfinanzberater Weser-Ems

Besonders betont wird hier der regionale
Aspekt, d. h. Inhalte und Referenten passen zum
Agrargeschaft der Region Weser-Ems.

Zielgruppe sind Firmen- und
Gewerbekundenberater, die ihr Wissen im
Bereich ,Agrar vertiefen mochten.

Alle Module sind unabhangig voneinander
buchbar. Das Qualifizierungsprogramm schlief3t
- auf Wunsch - mit einer Kompetenzpriifung in

Form einer Klausur ab.

Seminartage: 3

GenoPE 2027

Inhalte:

Regionale Produktionsverfahren in wesentlichen
Bereichen kennen lernen

Gefligel (mit den funf Produktionsrichtungen
Legehennenhaltung, Hadhnchenmast, Putenmast,
Enten/Ganse, Elterntierhaltung)

Rinderhaltung und Milcherzeugung

Rindermast

Diversifizierung: Erneuerbare Energien
Diversifizierung: Direktvermarktung

Schweine (mit den beiden Produktionsrichtungen
Ferkelerzeugung und Schweinemast)

Besichtigung von landwirtschaftlichen Betrieben in der
Region

Seite 27 von 28



S-ZAF3 - Zertifizierter Agrarfinanzberater Weser-Ems Modul 3

Zielsetzung: Inhalte:

Der in Weser-Ems stark wachsende Agrarsektor

verlangt nach speziell ausgebildeten Investitionen beurteilen - Finanzierungen gestalten
Fachkraften mit ausgepragtem regionalem

Branchen-Knowhow. Aufbauorganisatorisch e Liquiditatsplanung

bilden etliche Banken — neben der klassischen e Risikoabsicherung

Firmenkundenberatung - bereits eine separate

Beratergruppe ,Agrar®, oft rekrutiert aus e Unternehmensanalyse (Landwirtschaftliche Bilanz
Firmenkundenberatern, Agraringenieuren oder und GuV, steuerrechtliche Aspekte)
Landwirtschaftsmeistern. e Betriebszweigauswertung

Um diesem Bedarf gerecht zu werden, bieten
wir ein aus vier Modulen bestehendes

e Investition und Finanzierung

e Unternehmensplanung
Qualifizierungsprogramm an; auf Wunsch kann

nach Absolvierung aller Module und der
Kompetenzpriifung folgender Abschluss
erreicht werden:

Zertifizierter Agrarfinanzberater Weser-Ems

Besonders betont wird hier der regionale
Aspekt, d. h. Inhalte und Referenten passen zum
Agrargeschaft der Region Weser-Ems.

Zielgruppe sind Firmen- und
Gewerbekundenberater, die ihr Wissen im
Bereich ,Agrar vertiefen mochten.

Alle Module sind unabhangig voneinander
buchbar. Das Qualifizierungsprogramm schlief3t
- auf Wunsch - mit einer Kompetenzpriifung in

Form einer Klausur ab.

Seminartage: 3

GenoPE 2027 Seite 28 von 28



