Nachhaltigkeit im Firmenkundengeschaft in
der vertrieblichen Marktbearbeitung

NIFM-25001

Inhalt

Der Fokus liegt auf der vertrieblichen Ubersetzung des

Nachhaltigkeitsverstéandnisses in den Beratungsalltag:

+ Ubersetzung der fachlichen Inhalte in den
Firmenkundenvertrieb von der
Gesprachsvorbereitung bis zum Abschluss und
Nachbetreuung

* Vertriebliche Vertiefung des Themas Nachhaltigkeit
auf den Berateralltag

~ Nutzung des Nachhaltigkeitsdialoges ,Zukunftsdialog
“aus dem BVR-Projekt (BVR) fur Mittelstand und
Oberer Mittelstand

¥ Umsetzungsmaoglichkeiten im Beratungsdialog, auf
der Omnikanal-Plattform (OKP) bzw. im
Kundenbeziehungsmanagement (KBM)

Zielgruppe

+ Firmenkundenberaterinnen und -berater

¥ Vertrieblich verantwortliche Leiterin bzw. Leiter im
Firmenkundengeschaft, welche bereits Uber ein
,Grundlagenverstandnis zur Nachhaltigkeit* verfiigen
und idealerweise das Modul ,Fachliches und
praktisches Grundlagenseminar
Nachhaltigkeitsmanager Firmenkunden* (NMF
24001) oder ,Nachhaltigkeit im
Firmenkundengeschaft aus Sicht der Unternehmen*
(NIF 24001) absolviert haben.

lhr Nutzen

¥ Sie erkennen, welche Lésungsansatze es fir die
Anforderungen zum Thema Nachhaltigkeit aus
Kunden-, Banken- und Regulatorik-Sicht an
Unternehmen gibt (Beriicksichtigung BVR-
Projektergebnisse ,Nachhaltigkeit im
Firmenkundenbereich®).

' Sie erhalten einen Uberblick der Instrumente und

Hinweis
~ Dozent: Roberto Maurer (BMS CS)

¥ Falls vorhanden, bringen Sie bitte lhren mobilen
Arbeitsplatz, auf welchem der BankingWorkspace

Umsetzungsmoglichkeiten auf der Omnikanal-
Plattform (OKP) bzw. im
Kundenbeziehungsmanagement (KBM).

¥ Sie lernen, wie Nachhaltigkeit in den Beratungsalltag
Ubersetzt werden kann (Beratungsunterstiitzung und

lauft (ESG Scoring, CO2-Rechner, KBM), mit.

¥ Es besteht die Méglichkeit, im Vorfeld der
Veranstaltung individuelle Themenwiinsche (bis
spatestens zwei Wochen vor Veranstaltungsbeginn)
unter bernd.orthmann@abg-bayern.de einzureichen.

Gesprachsleitfaden) und sie unterstitzt, sich als
Transformationsbegleiter zu positionieren.

¥ Sie bekommen Impulse, welche vertrieblichen
Potenziale es gibt und wie ESG-Daten zur
Einschatzung von Chancen und Risiken fur das
Unternehmen genutzt werden kann.

820 Dozent(en)
Roberto Maurer
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