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1 Einordnung der Kurse in die Weiterbildungs-
systematik

Die Kurse Fiihren im Markt 1 und 2 wenden sich an Sparkassenmitarbeiter, die ihre Fiih-
rungskompetenzen aufbauen und weiter professionalisieren wollen. Bankfachliche, ver-
triebliche und rechtliche Themen erweitern das Kompetenzprofil der Teilnehmer.

Die Kurse kdnnen isoliert im Rahmen der aufgabenbezogenen Weiterbildung besucht wer-
den oder als Baustein zur Erreichung des Abschlusses ,Sparkassenbetriebswirt” eingeplant
werden.

Sparkassenbetriebswirt/in

Aus allen Funktionsfeldern konnenzwei Wahlkurse frei kombiniert werden:

I e L

Baufinanzie-

rung und Fiihren im
energie- Stab und
optimiertes Betrieb (FiS)
Bauen (BAUFI)

Finanz- und Aufbaukurs
Risiko- Kreditanalyse
steuerung Frmen-

(FRS) kunden (KA)

Electronic
Banking/
Medialer
Vertrieb (EB)

Aufbaukurs
Firmenkun-
denbetreu-
ung (FKB)

Sparkassen-

betriebs- Organisation
wirtschaft (ORGA)
(SKBW)

Financial . Fihrenim ..
Consultant ~ Markt 2
(IKB 2) (FiM 2)

Marketing
Fiithren im und
Markt 1 Vertriebs-
(FiM 1) management
(MARK)

Grundkurs Individual-
Firmenkredit- kundenbe-
geschaft treuung
(FK 1) (KB 1)

Personal-
wesen (PERS)

Unternehmerische Basisqualifikation (UBQ)

Fernkurs S-Colleg/S-Colleg KBL/Bankfachwirt/in S

Sofern mit der Teilnahme an den Kursen Fiihren im Markt 1 und 2 die berufsqualifizierende
Bezeichnung ,Sparkassenbetriebswirt” angestrebt wird, ist eine Kombination mit dem Fern-
kurs S-Kolleg und dem Kurs ,Unternehmerische Basisqualifikation (UBQ)“ vorgeschrieben.
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1.1 Philosophie

Flihrungist eine kritische GréRe, deren Beachtung und Pflege fiir die Leistungsfahigkeit und
Zukunftssicherung eines Unternehmens einen entscheidenden Beitrag leistet.

Mehr denn je stehen Fiihrungskrafte heute vor groRen Herausforderungen: Neben immer
komplexer werdenden fachlichen Anforderungen, gewinnen die sozialen Kompetenzen, bei
der Organisation von Teamarbeit, Umgang mit Veranderungen, der Mitarbeitermotivation,
des Losens von Konflikten bis hin zum Coaching immer gréRere Bedeutung. Diese Kompe-
tenzen sind nicht von Anfang an vorhanden, sie miissen gelernt und entwickelt werden.

Stimmig wird die Fihrungskrafteentwicklung aber erst dann, wenn Methodenkompetenz,
Sozialkompetenz, Personlichkeitskompetenz und die eigene Rollenklarheit, passend zu den
eigenen Wertvorstellungen parallel weiterentwickelt werden. Denn Fiihrung ist nur dann
wirklich wirksam, wenn das was die Filhrungskraft sagt auch im Handeln erlebt wird - dann
kénnen Menschen erreicht und bewegt werden.

® Sozial-,
Methoden-
Fachkom- und
petenz Personlich-
keitskompe-

Rollenver-
standnis

Handlung

Haltung
und Werte

Diese Philosophie ist Basis unserer Kurse ,,Fihren im Markt 1 und 2 - sowohl bei der Erstel-
lung der Konzepte, als auch bei der Auswahl der Trainer und Coaches.




1.2 Unsere padagogischen Leitlinien

Bewegen und erreichen méchten wir Sie auch als ,Lernende” und richten uns daher nach
folgenden padagogische Leitlinien:

Priasenzlernenin
persdnlichem
Kontakt mit
hohem Inte-
graktionsgrad

Produktives
iiberbetriebli-
ches Lernen
in sozialen
Gruppen

Giinstige Kosten-
Nutzen-Relation
durch hohe
Effizienz und
nachhaltige
Wirkung

Lernen mit alles Sinnen

Formeller und informeller Austausch beruflicher Erfahrungen (Meinungen, Strategien, Standpunkte, Erfahrungen)
Intensive Auseinandersetzung mit dem zu vermittelnden Stoff

Intensive Kommunikations- und Diskussionskultur (z.B. Verkaufstraining, Personalgespriche)

Kooperatives Lernen

Feedbackgesicherte Entwicklungsprozesse

Hohe Transfer- und Prognosequalitat fiir den Arbeitserfolg

n

Wirkungsvolle Wechselseitigkeit von Lernen am Arbeitsplatz und Giberbetrieblichem Lernen
Konzentration auf Inhalte durch Freistellung von tagesaktuellen Aufgabenstellungen in der Sparkasse
Intensiver Austausch durch padagogische Trainer-Teilnehmerbeziige

Vorleben von Werten und Haltungen durch Lehrpersonen

Sparkassenakademie als pragender Ort und Statte der Identifikation mit der 5-Finanzgruppe

Leben der Marke Sparkasse in der Gemeinschaft

<

-

-

Empirisch gesicherte Machhaltigkeit von Prisenzveranstaltungen (vgl. Hattie-Studie)
Hohe Praxisrelevanz durch System haupt- und nebenamtlicher Lehrpersonen

Sicherstellen der Handlungsfihigkeit, der Problemlésungs- und Transferkompetenz von Mitarbeitern
und Fihrungskraften im Arbeitsprozess

Aufbau und Verkniipfung von kognitiven und operativen mit personalen und sozialen Kompetenzen.
Lernende als kompetente Multiplikatoren in der S-Finanzgruppe Bayern und in der éffentlichen Wahrnehmung
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2 Kurs Fiihrenim Markt 1

Menschen fiir den Vertrieb begeistern

2.1 Die Zielgruppe

Der Kurs "Fiihren im Markt 1" richtet sich an (angehende) Fiihrungskrafte kleinerer Ver-
triebseinheiten, die in der Regel einer weiteren Vertriebseinheit (z. B. Beratungscenter, Teil-
markt) unterstellt sind. Neben lhrer eigenen verkauferischen Aktivitait nehmen Sie Fiih-
rungsaufgaben im Tagesgeschift wahr. Sie sind "Trainer lhres Teams" und reprasentieren
Ilhre Sparkasse vor Ort. Sie haben den Kundenberaterlehrgang oder eine entsprechende Vor-
qualifikation abgeschlossen und bringen mehrjahrige Erfahrung im Umgang mit Privatkun-
den mit.

2.2 Die Ziele

Der Kurs "Fiihren im Markt 1" bereitet Sie unmittelbar auf Ihre Fiihrungsaufgabe vor. Als
“Trainer lhres Teams" fiihren Sie Ihr Team ziel- und erfolgsorientiert. Sie setzen Impulse zur
Betreuung der Privatkunden lhres Vertriebsteams und stellen die Einhaltung der Vertriebs-
systematik Ihrer Sparkasse sicher. Durch "Vorleben" einerseits und gezielte Férdergespra-
che andererseits, nehmen Sie lhre Rolle als "Spielertrainer” wahr, um lhr Team zum Erfolg
zu fihren. Durch regelmdRige Feedbackgesprache fordern Sie den Erfahrungsaustausch in
Ihrem Team und die Weiterentwicklung lhrer Mitarbeiter. Daneben bauen Sie Ihre eigene
Fachkompetenz zu ausgewdhlten Themengebieten aus.

2.3 |hr Nutzen

* Sie Uberzeugenin Ihrer Filhrungsrolle und begeistern lhre Mitarbeiter.
= Sie fiihren alle Arten von Mitarbeitergesprachen professionell.
= Als Profiim Verkauf sind Sie Vorbild fir Ihre Mitarbeiter.




2.4 Ubersicht iiber Inhalt und Zeiten

Der Kurs mit 90 DS gliedert sich in ein Selbststudium und einen Prasenzteil.

Selbststudium
Umfang in
Thema DS
Kommunikation mit Mitarbeitern 3
Kreditsicherheiten 2
Emotional kompetent fiihren 1
Selbstmanagement einer Fiihrungskraft 1
Prasenzteil Fiihrung
Umfangin
Thema DS
Analyse, Auseinandersetzen mit Chancen und Problemen
... der eigenen Rolle als Fiihrungskraft 3
... der Mitarbeiter - Emotional kompetent fithren 3
... des Marktes und Verkaufsstrategien 5
.. am Beispiel der Ubernahme einer neuen Vertriebs- 3
einheit
Zielvereinbarung und Steuerung 9
Planen, Entscheiden, Realisieren
e Selbstmanagement einer Fiihrungskraft 2
e Die Fiihrungskraft als Trainer seines Teams 5
e Mitarbeitergespriche fithren 12
e Beurteilungsgesprach - Konfliktmanagement >
Prasenzteil - Fachthemen
Umfangin
Thema DS
Steuern in der Beratungspraxis
e Kapitalvermégen - Immoblienvermégen 6
e Erbschaftsteuer - Schenkungsteuer - Abgaben- 4
ordnung
Recht
e Ehe-, Familien- und Erbrecht 6
e Wertpapierrecht 2
e Personalrecht aus dem Privatkreditgeschaft 4
Kreditgeschift
e Kreditsicherheiten 5
e Insolvenzrecht 2
e Rechtsfragen aus dem Privatkreditgeschaft 3
Anlageformen/Wertpapiergeschift
e Analyse und Bewertung der Finanzmarkte 4
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3 Kurs Fiihren im Markt 2

Auf dem Weg zum Hochleistungsteam

3.1 Die Zielgruppe

Der Kurs "Fiihren im Markt 2" richtet sich an (angehende) Filhrungskrafte gréRerer Ver-
triebseinheiten mit erweiterten Filhrungsaufgaben. Sie fiihren eine gréRere Vertriebsein-
heit und/oder mehrere Vertriebseinheiten an verschiedenen Standorten (z.B. Bera-
tungscenter, Teilmarkt). Sie haben aufgrund Ihrer umfassenden Fiihrungsaufgaben nurin
begrenztem Umfang eigene Kundenverantwortung, insbesondere fiir kleine Gewerbetrei-
bende und die Neukundenakquisition. Sie verstehen sich als "verldngerter Arm" der Ge-
schéftsleitung, Coach lhres Teams und steuern lhren Teilmarkt eigenverantwortlich.

Den Kurs "Fiihren im Markt 2" kénnen Mitarbeiter der S-Finanzgruppe Bayern besuchen,
die den Kurs "Fiihren im Markt 1" erfolgreich absolviert oder einen vergleichbaren Kennt-
nisstand erworben haben. Praktische Erfahrungen in der Filhrung einer kleineren Ver-
triebseinheit oder als stellvertretender Leiter einer gréf3eren Vertriebseinheit und im Um-
gang mit Kunden und Mitarbeitern sollten vorhanden sein.

3.2 Die Ziele

Der Kurs "Fiihren im Markt 2" qualifiziert Sie fiir eine erweiterte Filhrungsaufgabe. Sie fiih-
ren und steuern eine Vertriebseinheit, in der Fiilhrungsaufgaben allein schon aufgrund der
Anzahl lhrer Mitarbeiter einen breiten Raum einnehmen. Sie fiihren alle Arten von Mitar-
beitergesprachen erfolgreich durch, nutzen regelmdRige Teambesprechungen und fordern
Ilhre Mitarbeiter durch den gezielten Einsatz von Coachingtechniken. Sie analysieren kom-
plexe Sachverhalte und leiten Strategien fiir Ihren Teilmarkt daraus ab. Sie sind in der Lage,
unterschiedliche Fiihrungsstile und -instrumente situationsaddquat einzusetzen. Der Be-
treuung kleinerer gewerbetreibender Kunden, gerade auch in Finanzierungsfragen, kommt
dabei eine besondere Bedeutung zu.

3.3 |hr Nutzen

* Sie planen den Erfolg Ihrer/s Vertriebsteams systematisch.

» Sie erschliellen die Leistungspotenziale jedes Einzelnen und des Teams.

» Siesind ein geschatzter und kompetenter Gesprachspartner fiir Gewerbetreibende in |h-
rem Geschaftsgebiet.




3.4 Ubersicht zu Inhalt und Zeiten

Der Kurs mit 90 DS gliedert sich in ein Selbststudium und einen Prasenzteil.

Selbststudium
Umfang in
Thema DS
Analyse der Strukturen 3
Die Fiihrungskraft als Coach 4
Prasenzteil - Filhrung und Steuerung
Umfangin
Thema DS
Analyse, Auseinandersetzen mit Chancen und Problemen
... der Vertriebseinheit 6
... der Strukturen 3
... der eigenen Rolle als Fithrungskraft 4
... der Geschiftspolitik 4
Ziele setzen und kontrollieren 5
Die Fiihrungskraft als Coach 9
Teams gestalten 6
Vertriebsscorecard 3
Entwicklung von Teilmarktstrategien - Fallstudienarbei- 13
ten
Prdsenzteil - Gewerbliches Kreditgeschift
Umfangin
Thema DS
Grundlagen des gewerblichen Kreditgeschifts 6
Kreditsicherheiten im gewerblichen Kreditgeschaft 4
Materielle Bonitatspriifung 8
Der private Kunde auf dem Weg in die Selbstdndigkeit 5
Gewerbepolice 1
Grundlagen der Unternehmensbesteuerung 6
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4 Organisatorisches

e DamitSie lhre QualifizierungsmaBnahme optimal auf lhre betrieblichen und privaten
Belange abstimmen kénnen, bieten wir lhnen die Kurse zweimal pro Jahr an.

e |hr Aufenthalt an der Sparkassenakademie Bayern betrdgt 25 Tage inklusive der
schriftlichen und mindlichen Prifung. Eine Klassenstarke von i.d.R. ca. 20 Teilneh-
mern garantiert lhnen zusammen mit den Dozenten und Trainern einen intensiven
Dialog, bei dem die praktische Anwendung des erworbenen Wissen im Mittelpunkt
steht.

e Am Ende des Kurses findet eine schriftliche (180 Minuten) und die mundliche Pri-
fung (30 Minuten) in den Raumen der Sparkassenakademie Bayern statt.

e lhre Ansprechpartnerin fiir organisatorische Fragen:

Jasmin Aslanides
Sachbearbeitung

Tel.: 0871 504-2212

E-Mail: j.aslanides@s-akaby.de
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5 Ansprechpartner

Kurs Fiihren im Markt 1

Anke Haferkamp

Referentin

Kursleitung FiM 1

Tel.: 0871 504-2249

E-Mail: a.haferkamp@s-akaby.de

Kurs Fiihren im Markt 2

Rainer Kernstein
Referent, stv. Bereichsleiter
Kursleitung FiM 2

Tel.: 0871 504-2298
E-Mail: r.kernstein@s-akaby.de

Wir wiirden uns freuen, wenn wir bei lhnen mit dieser Broschiire ,,Geschmack auf mehr* er-
zielen konnten. Wir laden Sie deshalb ein, mit uns in einen vertiefenden Dialog zu gehen.
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