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Unser Ziel

VdZ Vertriebspaket — Das Schulungskonzept

Der Scope

Was soll das Qualifizierungsprogramm leisten?

Eine positive Haltung zur Nutzung der Anwendungen des Vertriebspakets sowie OSPlus_neo im Allgemeinen soll geférdert
werden.

Es gilt, ein neues Beraterselbstverstandnis zu vermitteln: Die Beratenden als CRM in der Sparkasse - Unternehmerim
Unternehmen Sparkasse sein.

Es soll der Blick geweitet werden auf das bestmdgliche Kundenerlebnis in der Beratung durch die konsequente Nutzung der
Anwendungen des Vertriebspakets.

Arbeitsroutinen sollen reflektiert und durch die Anwendungen mit Blick auf Effizienz optimiert werden kénnen.
Es sollen Echtkundenfdlle eingebunden werden, um einen maximalen Praxistransfer herzustellen.

Die Fiihrungskrafte sollen befahigt werden, die Einflihrung des Vertriebspaktes verantwortungsvoll und konstruktiv zu
begleiten.

Das Verstandnis der Selbststeuerung und Flihrung mit dem verdnderten Zielsystem Uber die Vertriebssteuerungskennzahlen
soll gefordert werden.

Das Vertriebsmanagement soll hinsichtlich der neuen Rolle unterstitzt werden.

Was sollim Rahmen der Qualifizierung nicht geleistet werden?

Es erfolgt

keine Beratung zur Administration/Technik.
keine Schulung zur Herleitung der Vertriebssteuerungskennzahlen.

VdZ Vertriebspaket
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Die Lernziele

VdZ Vertriebspaket — Das Schulungskonzept
Die Lernziele

Die Beraterinnen und Berater

» erkennen die Mehrwerte der eingeftihrten Anwendungen fiir ihre Kundinnen und Kunden, sich selbst und ihre Sparkasse.
* kennen die wesentliche Einflussfaktoren innerhalb der Anwendungen fir ihren vertrieblichen Erfolg.

* nutzen die Vertriebliche Startseite zur konsequenten Strukturierung ihres Arbeitstags.

* intensivieren ihre Gesprdchsvorbereitung unter Anwendung der Gesprachsvorbereitung.

* nutzen die Vertriebssteuerungskennzahlen zur aktiven Steuerung ihrer Vertriebserfolge.

* navigieren sicher und leicht in den Anwendungen.

Die Fiihrungskrafte im Vertrieb
* erkennen die Mehrwerte der Anwendungen aus den drei 0.a. Perspektiven und kénnen sie selbst aktiv nutzen.

* haben ein klares Verstdandnis hinsichtlich der Vertriebssteuerungskennzahlen und ihren Zusammenhang mit dem
Vertriebserfolg.

* nutzen die Einfihrung des Vertriebspakets zur verantwortungsvollen Steuerung ihrer Beraterinnen und Berater in die stdrkere
Digitalisierung und Effizienz ihres Vertriebsalltags.

Die Vertriebsmanagerinnen und Vertriebsmanager

» begreifenihre neue Rolle als Sparringspartner fiir die Beratenden und Fihrungskrdfte im gewerblichen Geschaft.

» beherrschen die erfolgsorientierte Gesprdachsfihrung mit den Beratenden/Fihrungskraften im Kontext der Portfoliogesprache.

* koénnen konstruktiv mit Herausforderungen in den Gesprdachen umgehen.

VdZ Vertriebspaket



Die Rahmenbedingungen

VdZ Vertriebspaket — Das Schulungskonzept
Die Rahmenbedingungen

» Die Vertriebliche Startseite VES PKist eingefiihrt, optimal administriert und etabliert.

» Die Standards gemal3 EVA gO sind umgesetzt, das Ereignissystem ist aufgerdumt.

» Die Vorgaben der Fl zur Readiness (vor allem PrimdarmaRRnahmen aus dem SRC) sind umgesetzt.

* Die Technik lauft, die Administration der Anwendungen ist korrekt erfolgt.

* Eine solide OSPlus_neo — Anwendungskompetenz bei den Teilnehmenden der Schulungen ist vorhanden.

» Bei Einfihrung der Vertriebssteuerungskennzahlen:
Das Bekenntnis der Sparkasse zu den fiinf Zielfeldern ist gegeben.

Es gibt eine klare Verantwortlichkeit innerhalb der Sparkasse fur die Vermittlung der Vertriebssteuerungskennzahlen.

« Es gibt ein commitment zwischen Vertriebsmanagement und Flihrung bzgl. der operativen Umsetzung des Vertriebspakets in
der taglichen Praxis. Es existiert ein Umsetzungskonzept, welches die Einfilhrung und Verstetigung in der Praxis beinhaltet.

» FUhrungskrdfte ,first”: Die Vertriebsfihrungskrafte sind aktivin die Schulungen eingebunden. Sie agieren als Vorreiter in der
Umsetzung und als konsequente Begleiter in der Einflihrung der Anwendungen. Sie beherrschen die flnf Zielfelder der
Vertriebssteuerungskennzahlen.
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» Die KURS-Rechte sind korrekt vergeben, fiir die Schulungen ist die Technikanbindung gewahrleistet.

« Eswerden mgl. homogene Gruppen geschult.

VdZ Vertriebspaket
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Der Uberblick

VdZ Vertriebspaket — Das Schulungskonzept*

Die Schulungsmodule und angrenzende Themen im Uberblick

Wirkungsvoll

Fhren mit der

Vertrieblichen
Startseite -
Changeit!

Vertriebspaket '
Vol | ** Vertriebspaket

Volll

Startseite VES - Gesprachsvor-
Ubersicht bereitung GVB

Vertriebliche

Vertriebspaket
Vollll

Vertriebs-
steuerungs-
kennzahlen VKZ

*Regionale Unterschiede in der Darstellung sind mdéglich ** Auch Einfiihrung IAM FK ***Basis Ergebnisse DSGV-Projekt VdZ PK 2.2 Modul 5 VM

Planungskonferenz & Kickoff obligatorisch

VdZ Vertriebspaket



Auf einen Blick

VdZ Vertriebspaket — Das Schulungskonzept*

Vertriebspaket - Modularer Aufbau

Modul Orientierungsgesprach Planungskonferenz Wirksame Flihrung mit dem Vertriebspaket - Kickoff
Changeit!
Rahmen Vorbereitung auf die Schulungen Transferorientierte Einflihrung
% Vorstand, Bereichs-/Abt.leitung FK, Vorstand, Vertriebsmanagement FK,
2 Vertriebsmanagement FK,  Vertriebsmanagement FK, Vertriebsfihrungskrafte FK Vertriebsfihrungskrafte FK
g Bereichs-/Abt.leitung FK,  Bereichs-/Abt.leitung FK, ggfs. Kickoff vorab alle betreffenden Mitarbeitenden
= Personalabt. (Vertriebsfiihrungskrafte FK)
o
%I Format & | Digital, 30 - 60 Minuten Digital, 90 - 120 Minuten + Prasenz, 1-2 Tage Digital, 60 Minuten
& Dauer ~ je nach einzufihrenden Prozessen
7 o
<< (2]
E Ziele Grundlage fir die Individuelle Auftragskldrung @ Vertriebspaket verantwortungsvoll Vertriebspaket einordnen und Relevanz
& Zusammenarbeit schaffen  erdrtern t einflhren und begleiten schaffen
= >
(2]
g Inhalte |+ Ausgangssituation & » Standortbestimmung & g’ * Quo vadis gewerbliches * Quo vadis gewerbliches
2 Ziele Zielbild der Sparkasse € Kreditgeschaft Kreditgeschaft
e » Erfillung der * SRC - Handlungsfelder § » Standortbestimmung & » Standortbestimmung &
Voraussetzungen & Malknahmen Wi Zielbild der Sparkasse Zielbild der Sparkasse
» Vorstellung  Detaillierte Auftragsklarung * |dentifizierte Handlungsfelder » Hintergriinde zum Vertriebspaket
Schulungskonzept * Abstimmung individuelle » Vertriebspaketin der Praxis * Bestandteile und Funktionen
» Zielgruppen & Umfang Vorgehensweise * Fidhrung & Change verantwor- im Uberblick
* Kommunikation an tungsvoll gestalten » Vorstellung Schulungsprogramm

Vertriebsfiihrungskréfte

VdZ Vertriebspaket

*Regionale Unterschiede in der Darstellung sind mdglich



Auf einen Blick

VdZ Vertriebspaket — Das Schulungskonzept*

Vertriebspaket - Modularer Aufl

Modul Vertriebspaket Vol | Vertriebspaket Vol II Vertriebspakt Vol lll
Vertriebliche Startseite Gesprachsvorbereitung Vertriebssteuerungskennzahlen
VES - Ubersicht GVB VKZ
. Rahmen Vertriebsfihrungskrafte, Beratende Vertriebsfihrungskrafte, , Beratende Vertriebsfihrungskrafte, Beratende
z GSK/BC, GK, FK, (UK) GSK/BC, GK, FK, (UK), Assistenzen, GSK/BC, GK, FK, (UK)
o
3 Format & 1 Tag 0,5 -1 Tage 0,5 Tage
5 Dauer Digital od. Prdsenz Digital od. Prdsenz Digital od. Prasenz
(o) c
=z (]
o Ziele E’ Die VES als Dreh-& Angelpunkt zur E o Die digitale GVB zur individuellen E % CRM = Anhand der VKZ
E o Gestaltung des Vertriebsalltags gezielt ® S Vorbereitung von Kundengespréachen © & den eigenen Erfolg steuern
2 S einsetzen kénnen 8% nutzen 2§
: 2 £ 27
b Inhalte % E * Hintergriinde zum Vertriebspaket E 6 2+ Hintergriinde zum Vertriebspaket s S U - Hintergriinde zum Vertriebspaket
§ Y ¢ -+ Zielbild der Sparkasse & MalRnahmen O’_‘Z’ O « Zielbild der Sparkasse & Malknahmen % § = « Zielbild der Sparkasse & MaRnahmen
¥ Wy - VES: =@ - GVB: £2 - WKz
= g > Vertiefung Funktionen der E o > Aufbau und Funktionen der © ﬁ > Aufbau und Funktionen VKZ
a g Vertriebliche Startseite Reiter -9 Gesprachsmappe ill’ Y > Zielkarte im
o0 Ubersicht incl. Kundeniibersicht/ - » Listenformen, Liniendiagramme T IDH-Reporting
Terminvereinbarung und Graphiken = » Detailberichte mit
» Praktische Anwendung im » Nutzung von Vorlagen Zusatzinformationen
Echtsystem » GVB vs. Gewerbliches S-FK » Detaillierte Vertriebsanalyse im
» Mehrwerte fir Kundinnen und » 12-stufiger Beratungsprozess IDH-Reporting
Kunden sowie Sparkasse/Beratende » Kl sinnvoll zur Recherche > Individuelle Vertriebsplanung
> |dentifizierung von einsetzen » Umgang mit Hilfsmitteln
Effizienzpotenzialen im » Transferaufgabe > Transferaufgabe

Arbeitsalltag
» Transferaufgabe

*Regionale Unterschiede in der Darstellung sind mdglich



Vielen Dank.

Sparkassenakademie Hessen-Thiringen
Christoph Mdller

Tel. 069-2175-265
Email: christoph.mueller@sgvht.de



