Workshop

Vertriebsbank neu denken und gestalten

Preis
Details

Anmelde-Nr.

5T24-00421

16.09.2024 - 17.09.2024

1.840,00 €

Bronze 1.748,00 €
Silber 1.711,20 €
Gold 1.656,00 €

Platin 1.619,20 €


https://shop.adg-campus.de/

Diese Veranstaltung richtet sich an
Vorstande und Fuhrungskrafte

Von wesentlicher Relevanz ist"e
Effektivitat von Vertrieb und
Fuhrung"eigern. Des Weiteren
muss die Effizienz von
Prozessen und Schnittstellen
zum Betrieb erhoht werden.
Starken Sie sich fur diese
Aufgaben und uberfuhren Sie
die Auswirkungen aus dem
Markt- und Regulatorikumfeld
Im Anschluss"nen
Veranderungsprozess in lhrem
Hause. Anhand einer Vielzahl




von Praxisimpulsen konnen Sie
neue Handlungsfelder

definieren und erfolgreich
umsetzen.

Wir beraten Sie gerne.
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Michelle Schneider
Produktmanagerin
+49 2602 14-174
michelle.schneider@adg-campus.de

Beschreibung


mailto:michelle.schneider&#x40;adg-campus.de

Eine der Kernfragen der genossenschaftlichen Primarbanken lautet: Wie kdnnen sich die Institute"nem massiv
veranderten Umfeld vertrieblich behaupten? Welche Vertriebsstrategie ist daflr die richtige?

Die Antwort: Die Effektivitat von Vertrieb und Filhrung muss gesteigert und die Effizienz von Prozessen und
Schnittstellen zum Betrieb erhéht werden. Fundierte und teilweise unpopulare Entscheidungen mussen hierbei
womadglich getroffen und gegenlber den Stakeholdern, wie beispielsweise Mitgliedern, Kunden,
Geschaftspartnern und Mitarbeitern, begrindet werden.

Wie der Vertriebserfolg erhéht und neue Erlésquellen und Geschaftsfelder gefunden werden kénnen, beschaftigt
alle Genossenschaftsbanken. Die Anforderungen aus den Produktions- und Steuerungseinheiten sind dabei
ebenso"ricksichtigen, genauso wie das regulatorische Umfeld und die nachhaltig im Markt wirkenden
Megatrends.

In unserem Seminar betrachten wir daher die Themen , Vertriebsmodell”, ,Geschaftsfelder”, ,Prozesse” und
~Schnittstellen” sowie ,Flihrung“.

Inhalte
Vertriebsmodell 4.0

Die Anpassung der Vertriebsorganisation"e neuen Veranderungen

Der Umbau der Filialbank zur Omnikanalbank - Vertriebswegegestaltung im Omnikanalvertrieb
Informationen im Vertrieb vernetzen und das Zusammenspiel der Vertriebswege damit erleichtern
Neue Kauferlebnisse stationar, medial und digital schaffen - der Mehrnutzen fir den Kunden als
Wettbewerbsfaktor

Die Zukunft des Geschaftsmodells und die Rolle neuer Geschaftsfelder

Die Profitabilitat von Geschaften und Geschaftsfeldern im Wandel

Neue Geschaftsfelder - Beispiele und Gestaltungsprozess

Die potenzialorientierte Kundensegmentierung heute und morgen

Individualkunden, qualifiziertes Mengengeschaft, digitaler Vertrieb: Abgrenzung, Vernetzung und
Vertriebssteuerung

Erfolgreiche Beispiele anderer Genossenschaftsbanken

Schnittstellen zu Produktion und Steuerung

e Gesamtbanksicht: Wie viel Vertrieb kénnen wir uns leisten?
¢ Der Kunde als Co-Producer im Beratungsprozess und"r Datenanlieferung zum Produktionsprozess
e Sourcingstrategien: Varianten des In- und Outsourcings im Uberblick

Mitarbeiter und Fuhrungskrafte auf dem Weg zur Vertriebsbank der Zukunft

» Reifegradorientierte Team- und Mitarbeiterentwicklung als Basis der Veranderung
¢ Auch bei Gegenwind mit Spal8 dabei: Wie Sie eine Demotivation Ihrer Berater und Fihrungskrafte



vermeiden
¢ Vertriebscoaches, Prozesscoaches, Digitalisierungs- und Transformationscoaches: Rolle, Aufgaben und
Entwicklung

Nutzen
¢ Sie kénnen die Auswirkungen aus dem Markt- und Regulatorikumfeld in Veranderungsprozesse
Uberfihren.
e Sie erhalten vielfaltige Praxisimpulse aus laufenden und abgeschlossenen Veranderungsprojekten in
Banken und erleben, wie die Themen"r Praxis umgesetzt werden kénnen.
¢ Sie definieren Handlungsfelder fir Ihr Haus und kénnen nach dem Seminar"e operative Umgestaltung der
Vertriebsbank gehen.

Dozenten
Michael Mhlhahn, Banken!mpuls Consulting GmbH




