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Zielsetzung

B Qualifizierung der Beratergruppe ,Mobile Beratung*
B [ntegration der Fihrungskrafte ,Mobile Beratung”

B Intensivierung der bedarfsorientierten
Beratung

B Starkung der Emotionalen Kompetenz im Verkauf
B Berlicksichtigung von Besonderheiten
im Mobilen Vertrieb
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Die einzelnen Schritte zum Erfolg...

1) Modulhafter Aufbau der Seminare
2) Best practice Workshop

3) Individuelles Coaching

4) Die richtigen Mitarbeiter finden- \ g
. N T T
Rekrutierung T e,
' e
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Erfolgskomponenten des Schulungskonzepts

Der Einsatz auRendiensterfahrener und zertifizierter Trainer

Beriicksichtigung von Besonderheiten in der Mobilen Beratung
- Der mobile Arbeitsplatz (Selbstmanagement)

- Die mobile Umgebung

- Akquise liber den richtigen Zugang

- Verhandeln im Team

Transfersicherung durch neue Methoden

- Horbuch Zeitmanagement als Vorbereitungsauftrag

- Persolog-Persdnlichkeitsanalyse mit Intendo-Karten

- Checklisten z.B. ,,Die fiinf Finger*

Intensive Begleitung durch die jeweiligen Fithrungskrafte in ihrer Rolle
als Coach (liber das Schulungskonzept hinaus)

Sparkassenverband Bayern
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Qualifizierung zum mobilen Berater

% Individuelle Sparkassen-Philosophie 1 Tag

% Rechts- und Produktwissen 2 Tage
% Kundenakquise 1,5 Tage
& Sparkassen-Finanzplanung privat 3 Tage
& Leistungsstark durch emotionalen Verkauf 2 Tage

% Verkaufen im mobilen Umfeld 1 Tag

% Selbstmanagement und
Verhandlungsgeschick 2 Tage

& Best-practice 1 Tag

Verantwortungsbe- . .
reich Sparkasse Verantwortungsbereich Akademie

LI Sparkassenverband Bayern =
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Modul 3a - Kundenakquise

Ziel

Teilnehmer

Durchfiihrende

Inhalte

Dauer

s
o
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Die Mitarbeiter akquirieren Beratungstermine und sichern diese ab.

Berater und Fiihrungskrafte Mobile Beratung

Trainer der Sparkasse Vogtland

e Struktur einer telefonischen Terminvereinbarung (Grundsatze, Begriifdung,
Gesprdachseréffnung, Aufhanger, Terminvereinbarung)

e Erarbeitung von Gesprachsstrukturen und Analyse

Gesprdchstraining

Einwandbehandlung

Terminorganisation

Kommunikation via Telefon / Echtkundenanrufe (einzeln und in

Lernpartnerschaften)

e Ergebnisdiskussion

e Aufbauendes Gesprdchstraining

1,5 Tage

Sparkassenverband Bayern
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Modul 3b — Sparkassen-Finanzplanung privat

Ziel

Teilnehmer

Durchfiithrende

Inhalte

Dauer

Die Mitarbeiter kennen die Beratungssystematik und wenden sie in der
Beratungspraxis sicher an.

Berater und Fiihrungskrafte Mobile Beratung

Zertifizierte Trainer der Sparkassenakademien Bayern und Baden-Wiirttemberg

e Basics, Aufbau und Nutzen der Beratungssystematik
Gesprdchsarten (Basis-, Folge-, Basis up-date-Gesprdche)
Beratungsmedien (Finanzcheck, Detailanalysen, Expertenempfehlung, ...)
Gesprachserdéffnung/Kontaktaufbau

Positionierung der Sparkasse/des Vertriebsweges/des Beraters
Leitfaden durch das Basisgesprach

Gesprdchsvorbereitung

Gesprachstraining

Schwierige Situationen im Gesprachsverlauf

Prasentation der Handlungsempfehlung (mit und ohne Notebook)
Empfehlungsmanagement

Einbindung/Uberleitung zu Spezialisten/stationiren Vertrieb
After-selling

Erstellung eines indviduellen Umsetzungsplans

3 Tage

Sparkassenverband Bayern
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M

odul 4a - Leistungsstark durch emotionalen

Verkauf in der mobilen Beratung

Ziel Leistungsstark durch emotionalen Verkauf

Teilnehmer | Berater und Fiihrungskréfte Mobile Beratung

Durchfiihrende | Frau Vilsmeier/Herr Fischer (fischertraining)

I
e Analyse der eigenen Verkdufer-Persodnlichkeit (DISG-Selbstanalyse)

Inhalte | Lieblingskunden — schwierige Kunden:
Warum Sie mit manchen Kunden einfach nicht klarkommen
e Positionierung im Verkauf — was macht Sie als Verkdufer einzigartig?
e Den Verhaltensstil des Kunden erkennen — Instrumente zur DISG-
Fremdeinschdtzung
e Erfolgreiche Verkaufsstrategien fiir unterschiedliche Kundentypen im
mobilen Vertrieb
Individuelle Angebotsprasentation und erfolgreiche Abschlussverstarker
Kaltakquise — mit emotionaler Kompetenz zum Verkaufserfolg
Verkaufsgesprdche ,unter der Lupe*“
Persénlicher Aktionsplan zur Leistungssteigerung

Dauer | 2 Tage

5
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Modul 4b - Erfolgreich Verkaufen im mobilen Umfeld

Ziel

Teilnehmer

Durchfiihrende

Inhalte

Dauer

o

Die Mitarbeiter stellen sich auf die Situationen vor Ort ein und nutzen diese
fur den Verkauf.

Berater und Fiihrungskrafte Mobile Beratung

Herr Heer (VKB) und Herr Woélfle (VFC)

Standards zur Vorbereitung des Kundenbesuchs

Standards zum Verhalten beim Kunden

DISG-Schnellcheck der Wohnung

Info-Pool durch AUGEN AUF!

Interpretation des Info-Pools — Hypothesen liber Kundenverhalten
Cross-selling-Verkaufsansatze

Umgang mit Stérungen

1 Tag

Sparkassenverband Bayern

Sparkassenakademie
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Modul 4c - Selbstmanagement und Verhandlungsgeschick

© Sparkassenakademie Bayern

als mobiler Berater

Ziel

Teilnehmer

Durchfiihrende

Inhalte

Dauer

5

Die Mitarbeiter organisieren sich selbst produktiv und verhandeln
geschickt im Team.

Berater und Fiihrungskrafte Mobile Beratung

Herr Heer (VKB) und Herr Woélfle (VFC)

e Vorbereitung mit Hérbuch

»30 Minuten fiir optimales Zeitmanagement“ des DSV
Exogene und endogene Zeitdiebe
Selbstmanagement-Schnellcheck
Mallnahmenplan: Die fiinf Finger
Selbstmanagement-/Prozesserfolge erkennen
Selbstbewusstsein bilden
Transferpatenschaften — Verdanderungsprozess
Verhandeln im Team — die Kundenseite
Verhandeln im Team — die Beraterseite
Rollenspiele — Praxisszenarien

Kreative Hilfsmittel im Verkauf

Einsatz von Hilfsmitteln

2 Tage

Sparkassenverband Bayern
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Modul 5 - Best-practice in der Mobilen Beratung
Reviewtag

© Sparkassenakademie Bayern

|
Ziel
|
Teilnehmer | Berater und Fiihrungskréfte Mobile Beratung
|

Durchfiithrende | HerrHeer (VKB)
I

Inhalte

Die Mitarbeiter tauschen ihre Erfolgsrezepte aus und profitieren von den
Erfahrungen der anderen.

Voraussetzung: Erfiillung einer Mindestanzahl von Beratungsgesprachen
Reflexion der Seminarinhalte der Module 1-4

Austausch der best- und worst-case-Erlebnisse in der Umsetzung
Coachingin der Gruppe

Lésungsentwicklung fiir schwierige Situationen

Dauer | 1Tag

S Sparkassenverband Bayern
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Individuelles Coaching/Training am Arbeitsplatz*

Ziel Die Mitarbeiter professionalisieren ihre Beratungs-/Fiihrungskompetenz
[ vor Ort

Teilnehmer | Berater und Fiihrungskrifte Mobile Beratung

I
Durchfiihrende

Unmittelbare Fiihrungskraft in ihrer Rolle als Coach oder zertifizierte Trainer und
Vertriebscoaches der eigenen Sparkasse oder der regionalen
Sparkassenakademien

Inhalte | ° Die Inhalte des Trainings am Arbeitsplatz werden individuell mit den
Teilnehmern in einem Vorgesprdach unter Einbezug der jeweiligen
Fiihrungskraft festgelegt. Der Trainer/Vertriebscoach begleitet den
Mitarbeiter bei Kundengesprachen. Analyse des Mitarbeiterverhaltens
wdhrend des Gesprachs und anschlieBendes Feedback an den Mitarbeiter.

e Die Fihrungskrafte werden hinsichtlich ihrer Fiihrungs-, Coaching- und
Steuerungsaufgabe individuell gecoacht.

Dauer | 1 Tagje Berater/Fiihrungskraft

* Als Zusatzmodul zu den Seminarmodulen zur nachhaltigen Transfersicherung empfohlen

s W Sparkassenverband Bayern
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Zeitplan 2010

Modul | Zeit Thema Trainer

4a 14./15.04.2010 Leistungsstark durch | Martin Fischer/
emotionalen Verkan Fischertraining

4b 21.06.2010 Verkaufen im Uwe Heer/
mOb]]en Umfe]d Thomas Wo]ﬂe
4c 08./09.07.2010 Geschickt Uwe Heer/
verhandeln Thomas Wolfle
5 11.10.2010 Best practice Uwe Heer

Abstimmung mit | Individuelles
Sparkasse Coaching

i Sparkassenverband Bayern
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Das Soll-Kompetenzprofil des Mobilen Beraters zeichnet sich durch
hohe vertriebliche Kompetenz aus

Darstellung Kompetenzprofil Berater Mobiler Vertrieb

Methoden- Sozial-
Kompetenz Kompetenz

Alquigition
Beratungsprozess

Beageisterungsfahigh eit
Eigenmativation

[mitiative Flexibilitat und Mabilitat

K.ommunik.ation K.reativitat

Flarnung und Organization Optirnigmus

£eitmanagement Selbstbewusstzein

Belaztbarkeit

K.unden- und Mitarbeiterarientiering

Loyalitat

Produkt- und b ark enidentifik ation

[ualitatzonentierungs Selbstkontralle

S parkazsenphilosophie Wert-

Fach-
Kompetenz

Kompetenz QZD = Kein Potential (0) 'ﬂlijl =Kenner (1) <]} =Kénner (2) {ﬂj = Experte (3)

Quelle: DSGV-Projekt ,,Konzeption und Pilotierung Mobiler Vertrieb®, auf Basis von metamorf business consulting GmbH, 2007
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"'DasSoll-Kémpetenzprofil des Leiters Mobiler Beratung h
zudem einen Schwerpunkt in der Mitarbeiterfiihrung und -
férderung

Darstellung Kompetenzprofil Leiter Mobiler Vertrieb

Methoden- Sozial-
Kompetenz Kompetenz

Alkquisition
Beratungsprozess

Beaeisterungsfahighk eit

Eigenmativation
[ritiative Flexibilitat und kobilitat

k.ammunikation k.reativitat

Leistungszforderung der Mitarbeiter Optirnizrmus

Stewerung und Koordination Selbstbewuszstzein

Belasztbarkeit

K.unden- und Mitarbeiterarientienng

Loyalitat

Produkt- und b arkenidentifik ation

Cualitatzonentierung Selbstkontrolle

Fach- I Sparkazsenphilozophie Wert- I
Kompetcg <]} =Kein Potential (0) <II) =Kenner (1) <] =Kénner (2) <t} = Experte (3) Kompetenz

Quelle: DSGV-Projekt ,,Konzeption und Pilotierung Mobiler Vertrieb®, auf Basis von metamorf business consulting GmbH, 2007

. Sparkassenverband Bayern
5 W Sparkassenakademie C. Vilsmeier / S46 26.02.2010 15



www.sparkassenakademie-bayern.de © Sparkassenakademie Bayern

lhre Ansprechpartnerin

Sparkassenakademie Bayern

Carmen Vilsmeier

Verbandsreferentin
Privatkunden/Geschéftsstellen
Dipl.Padagogin/Sparkassenbetriebswirtin

] bt
Telefon: 0871/504-2369 S
Mobil: 0175/5815987
E-Mail: c.vilsmeier@s-akaby.de
I
® e Sparkassenverband Bayern
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