
  

  

SEMINARPROGRAMM 2016 

ERFOLGREICH MIT SEMINAREN 

 



 

 

 



 

 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mit einer synergetischen Kombination aus 

praktischer Unternehmertätigkeit, langjähri-

ger Erfahrung aus der betriebswirtschaftli-

chen Beratung mittelständischer Unterneh-

men und dem Angebot von praxisorientier-

ten Weiterbildungsseminaren haben wir uns 

bundesweit und zielgruppenübergreifend in 

über 30 Jahren einen hervorragenden Ruf 

erarbeitet. 

 

Der Erfolg unseres Seminargeschäfts beruht auf der praxisnahen Vermittlung von Zahlenverständnis einer-

seits und betrieblichen Abläufen andererseits. So erhalten die Teilnehmer genau das Know-How, welches 

sie im geschäftlichen Alltag wissen müssen. 

 

Dabei sind die Inhalte der Seminare jeweils auf die spezifischen Bedürfnisse und den konkreten Wissensbe-

darf der Teilnehmer abgestimmt. Kompetente Dozenten vermitteln nicht nur Wissen in Einzel- oder Grup-

penarbeiten, sondern Lösungsstrukturen für die tägliche Praxis am Arbeitsplatz. 

 

Unser lehrmethodischer Ansatz lautet dabei: Diskussion statt Monolog!  

 

Denn so macht Lernen Spaß, schafft Bilder und bleibt daher im Gedächtnis. Das strukturierte Training er-

möglicht es den Teilnehmern, das neue Wissen auf ihre eigenen Fälle und Anforderungen am Arbeitsplatz 

zu transferieren und effektiv umzusetzen. 

 



 
1 Mehrwerte aus Unternehmenszahlen 

 

2 

 

 

 

 

  

2 

D I E   R D G -  S E M I N A R E   I M   Ü B E R B L I C K  
 
Mehrwerte aus Unternehmenszahlen   
    für Alle           Seite     5 

Qualifizierungsseminare   
    Markt und / oder Marktfolge       Seite   13 

Vertiefungsseminare   
   Markt     Seite   21 

   Marktfolge     Seite   27 

Spezialseminare   
   Intensivbetreuung, Sanierung & Abwicklung     Seite  33 

   Vorstände     Seite  39 

   Branchen Know-how     Seite  43 

   Juristische Themen     Seite  51 

   iPad     Seite  59 

   CERTIFIED-BUSINESS-ANALYST     Seite  67 

Praxisintegrierte Workshops   
    Markt und / oder Marktfolge       Seite  79 

   

   

   

Inhaltsverzeichnis Seite 83 
 
 



1 Mehrwerte aus Unternehmenszahlen 
 

 

 3 

SEHR GEEHRTE DAMEN UND HERREN, 

 

so viel Neues, wie Sie in unserem neuen Seminarprogramm 2016 finden, 

gab´s bei uns noch nie!  

 

Das fängt beim neuen Layout des Seminarprogramms an, das nun ebenfalls 

in der Form unseres neuen Corporate Design gehalten ist. Vielleicht hatten 

Sie im letzten Jahr schon unsere ersten Basistexte und Fallstudien im neuen 

Erscheinungsbild bemerktȣȟ nun also auch unser Seminarprogramm. 

 

Auch wenn die Verpackung wichtig ist ɀ auf den Inhalt kommt es an! Und 

dass der kräftig zugelegt hat, können Sie schon allein am wesentlich größe-

ren Umfang des neuen Seminarprogramms erkennen, das wie gewohnt in 

übersichtlicher Struktur, prägnant formuliert und vor allem an den berufli-

chen Erfahrungen Ihrer Mitarbeiter ausgerichtet ist. 

 

Denn RDG garantiert: Erfolgreich mit Seminaren 

 

Auszugsweise werden wir an dieser Stelle nur einige neue Themen nennen, 

die von Einsteigerseminaren bis zu Spezialseminaren reicht. Doch es lohnt 

sich garantiert, den gesamten Katalog einmal durchzustöbern! 

 

Nicht-Kaufleuten, die künftig Unternehmensbilanzen verstehen wollen, sei 

das entsprechende Einsteigerseminar empfohlen.  

 

Spannende Erkenntnisse liefern Kreditexperten spezifische Themen wie 

ȵBewertung des KreditpotenzialsȰ ÏÄÅÒ ȵ7ÏÒËÉÎÇ #ÁÐÉÔÁÌ -ÁÎÁÇÅÍÅÎÔȰȢ  

 

Interessenten verstärkter Vertriebsausrichtung sei besonders das Thema 

ȵErhöhung der Produktnutzung ɀ Transferbegleitung bei Vertriebsmitarbei-

ternȰ nahegelegt. 

 

Die wachsende Nachfrage nach Seminarthemen aus den Themenkreisen  

ȵIntensivbetreuung, Sanierung und AbwicklungȰ auch außerhalb von Semi-

narreihen, hat uns dazu animiert, die entsprechenden Seminartitel zusam-

menzufassen. Die besondere Würze dieser Spezialseminare stellen Themen 

dar, in denen ein Insolvenzrichter aus seinem schier unerschöpflichen  Erfah-

rungsschatz berichtet, wie beispielsweise uÎÔÅÒ ÄÅÍ 4ÉÔÅÌ ȵ-ÅÈÒ %ÒÆÏÌÇ ÉÎ ÄÅÒ 

Insolvenz des Privat- ÕÎÄ &ÉÒÍÅÎËÕÎÄÅÎȰȢ 

 

Ebenfalls ganz neu entwickelte Seminarthemen finden Sie unter den Titeln 

ȵÉ0ÁÄȰ ÕÎÄ ȵCERTIFIED-BUSINESS-ANALYSTȰȢ 

 

Doch bei all dem Neuen: Bewährtes haben wir natürlich erhalten.  

 

Ihr RDG Seminarteam wünscht Ihnen beim Studium des neuen Seminarpro-

gramms viel Spaß und uns gemeinsam viele Erfolge 

 

Dr. Deppe  Gräwe  Mönkhoff
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1  Mehrwerte aus Unternehmenszahlen 

SEMINARE FÜR  

MEHRWERTE AUS  
UNTERNEHMENSZAHLEN 

 

Unsere Bezeichnung ȵ-ÅÈÒ×ÅÒÔÅ ÁÕÓ UnternehmenszahlenȰ verdeutlicht 

bereits die primäre Zielstellung der darin enthaltenen Seminarthemen:  

vielfachen Nutzen aus den gewonnenen Erkenntnissen ziehen! 

 

Und: Mehrwerte aus der Beurteilung von Unternehmenszahlen zu schaffen 

sind ein fortwährendes Thema, für Einsteiger wie für Fortgeschrittene 

gleichermaßen ɀ und das gilt nicht nur für das originäre Kreditgeschäft, son-

dern für Alle, für Betriebswirte wie für Nicht-Kaufleute.  

 

 

  

 

ȵ&İÒ ÕÎÓ ÚßÈÌÔ ÎÉÃÈÔ ÁÌÌÅÉÎ ÄÉÅ 6ÅÒÍÉÔÔÌÕÎÇ ÖÏÎ 7ÉÓÓÅÎȢ %ÎÔÓÃÈÅÉÄÅÎÄ ÉÓÔȟ ÄÁÓÓ 

der Teilnehmer im Seminar eine Struktur erhält, damit er das Wissen auch 

ÁÍ !ÒÂÅÉÔÓÐÌÁÔÚ ÅÉÎÓÅÔÚÅÎ ËÁÎÎȢ $ÁÓ ÇÅ×ßÈÒÌÅÉÓÔÅÎ ÄÉÅ 3ÅÍÉÎÁÒÅ ÄÅÒ 2$'ȢȰ 

Markus Stang 

Sparkassenakademie Niedersachsen 

Geschäftsbereich Sparkassenakademie 
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 JAHRESABSCHLUSS-ANALYSE FÜR NICHT-KAUFLEUTE 

Nutzen für den Teilnehmer 

Á trockene Jahresabschlusszahlen erwachen zum Leben: durch Verständnis 

über die betrieblichen Hintergründe für die Entstehung der Zahlen wird 

das Unternehmen lebendig 

Á Die objektive Wahrheit des Jahresabschlusses ɀ doch was ist wirklich 

wahr? 

Á Über Spaß bei der Arbeit mit Zahlen werden spannende Erkenntnisse 

über das Betriebsgeschehen gewonnen 

Á Kennzahlen ɀ Nebelkerzen von wirklichem wichtigem unterscheiden 

Á Sicherheit im Umgang mit wirtschaftlichen Zahlen stärkt die eigene Ent-

scheidungsfindung 

Seminarinhalt 

Á Entwicklung eines analytischen Verständnisses über den Aufbau und In-

halt von Gewinn- und Verlustrechnung, Bilanz, Anhang und Lagebericht 

Á Skizzierung der Bilanzierungs- und Bewertungsspielräume 

Á Kennziffern: der magische Cash Flow, die viel zitierte EBIT-Marge und 

mehr  

Á Verdichtung der Bilanzanalyse für die Praxis 

Dauer: 2-3 Tage 

BILANZANALYSE - SCHNELL UND SICHER  

Nutzen für den Teilnehmer 

Á 'ÅÈÁÌÔÖÏÌÌÅ "ÉÌÁÎÚÁÎÁÌÙÓÅ ÅÒÓÔÅÌÌÅÎ ÌÅÒÎÅÎ ÁÎ 3ÔÅÌÌÅ ÅÉÎÅÒ ȵ"ÉÌÄÂÅÓÃÈÒÅi-

ÂÕÎÇȰ 

Á Aufbau und Interpretation von Bilanz-(Struktur-)Analysesystemen erler-

nen 

Á Beherrschen des Einsatzes wichtiger Kennzahlen 

Á Analytische Überwindung von Informationsdefiziten und ihre Grenzen 

kennenlernen 

Seminarinhalt 

Á Entwicklung eines analytischen Verständnisses über den Aufbau und In-

halt von Gewinn- und Verlustrechnung, Bilanz, Anhang und Lagebericht 

Á Skizzierung der Bilanzierungs- und Bewertungsspielräume 

Á Berücksichtigung institutsgruppenspezifischer Strukturbilanzanalyse 

Á Verdichtung der Bilanzanalyse in Kennzahlen und Branchenvergleiche für 

die Kreditpraxis 

Dauer: 2 Tage 
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Bilanzwissen 
CHECK UP 

ȵ7as kann ich in einer Bilanz tatsäch-

ÌÉÃÈ ÅÒËÅÎÎÅÎ ȣ ÕÎÄ ×ÁÓ ÎÉÃÈÔȩ 7ÉÅ 

×ÉÃÈÔÉÇ ÉÓÔ ÅÉÇÅÎÔÌÉÃÈ %ÉÇÅÎËÁÐÉÔÁÌȩȰ 

Spannende  
Erkenntnisse aus 
trockenem Stoff 

ȵ$ÅÎ :ÁÈÌÅÎ ÇÌÁÕÂÅÎ ÏÄÅÒ ÂÅÓÓÅÒ 

doch nicht? Ist der Jahresabschluss 

wirklich objektiv? ɀ Ich will greifbare 

&ÁËÔÅÎȟ ÓÃÈÎÅÌÌȣȦȩȰ 
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QUALITÄTSSICHERUNG FÜR DIE  
GESCHÄFTSKUNDENBETREUUNG 
Nutzen für den Teilnehmer 

Á Kennenlernen betriebswirtschaftlicher Grundlagen für die Betreuung 

kleinster und kleinerer gewerblicher Kunden Lernen, qualitativ hoch-

wertige und zeitlich effiziente Kreditentscheidungen zu treffen 

 

Hinweis: Das Seminar ist wie eine Seminarreihe konzipiert und besteht aus ver-

schiedenen Modulen  

Seminarinhalt 

Modul Jahresabschlussbeurteilung und Kapitaldienstfähigkeit (2 Tage): 

Á Bestandteile von Jahresabschlüssen und ihre Bedeutung für die Jahresab-

schlussbeurteilung  

Á Zuordnung der Jahresabschlusspositionen in Analysestrukturen 

Á Verdichtung der Jahresabschlussbeurteilung durch Kennzahlen 

Á Fundierte Beurteilung der wirtschaftlichen Verhältnisse einschl. der Liqui-

ditätssituation  

Á Feststellung und Abschätzung der Klärungsnotwendigkeit von Informati-

onslücken 

Á Erarbeiten von Aspekten nachhaltiger Kapitaldienstfähigkeit (KDF) 

Á Ermittlung des Kontokorrentbedarfs 

Modul BWA-Analyse und Einnahmen-Überschuss-Rechnung (E-Ü) (2 Tage): 

Á Herstellen von Verständnis für die Logik der Unternehmens-

Finanzbuchhaltung zur Orientierung in der "Zahlenflut" durch Arbeiten 

mit BWA, Bewegungsbilanz und Summen- und Saldenliste (SuSa) 

Á Behebung von Zuordnungs- und Vollständigkeitsmängel durch die gän-

gigsten Abgrenzungstechniken einschl. Bestandsveränderungen 

Á Ermittlung der unterjährigen KDF und fundierte Bonitätseinschätzung aus 

dem unterjährigen Datenmaterial  

Á Erlernen der Gründe und Techniken für die Überleitung einer Einnahme-

Überschuss-Rechnung in eine GuV-Rechnung 

Á Einbindung der privaten Situation in die Kapitaldienstbetrachtung bei 

BWA + E-Ü 

Modul Geschäftsmodell (1 Tag): 

Á Hinterfragen einer Geschäftsidee nach Kundennutzen, Marktpotenzial, 

Innovationsgrad und Profitabilität 

Á Ableitung der Erfolgsfaktoren und der Nachhaltigkeit des Geschäftsmo-

dells über Alleinstellungsmerkmale, Abhängigkeiten, Markt- und Wettbe-

werbssituation sowie den "Relevanten Markt" 

Á Beurteilung der Managementsituation, v.a. der Unternehmerpersönlich-

keit, Rechtsformen, Standortfaktoren sowie Unternehmensorganisation 

Modul Methodik-Workshop (1 Tag): 

Á Transfer der Erkenntnisse aus den vorangegangenen Fachmodulen für 

eine effiziente Bearbeitung des Kreditantrages durch systematische und 

effiziente Aufbereitung der relevanten Informationen 

Dauer: 6 Tage 
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Kleine Unter-
nehmen effizient 

und sicher 
beurteilen 

ȵ-ÅÉÎÅ 'ÅÓÃÈßÆÔÓËÕÎÄÅÎ ÓÉÎÄ ËÌÅÉÎȟ 

die Anzahl meiner Kunden aber ist 

groß ɀ worauf muss ich genau achten, 

um die Risiken zu erkennen und den 

­ÂÅÒÂÌÉÃË ÎÉÃÈÔ ÚÕ ÖÅÒÌÉÅÒÅÎȩȰ 
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FREIBERUFLER UND GESCHÄFTSKUNDEN ZIELORIENTIERT  
BEURTEILEN 
Nutzen für den Teilnehmer 

Á Gehaltvolle E-Ü-Analysen erstellen lernen 

Á +ÌÅÉÎÅ +ÕÎÄÅÎÂÉÌÁÎÚÅÎ ȵÌÅÓÅÎȰ ÌÅÒÎÅÎ 

Á Analytische Überwindung von Informationsdefiziten und ihre Grenzen 

kennenlernen 

Á Unterjährige Einnahme-Überschuss-Rechnungen analysieren können 

Seminarinhalt 

Á Einnahme-Überschuss-Rechnung und Gewinn- und Verlustrechnung im 

Vergleich 

Á Aufzeichnungs- und Bewertungsspielräume 

Á Aufwertung der Einnahme-Überschuss-Rechnung durch Debitoren-

/Kreditorenlisten und Inventuren 

Á Verdichtung der Analysen durch Kennzahlen 

Á Ermittlung der Kapitaldienstfähigkeit 

Dauer: 2 Tage 

 

 

EXISTENZGRÜNDUNGSKONZEPTE SICHER HINTERFRAGEN 

Nutzen für den Teilnehmer 

Á Betriebswirtschaftliche Grundlagen für die Existenzgründerberatung 

kennenlernen 

Á Nutzung strukturierter Prüfungen und Plausibilisierungen von Existenz-

gründungsvorhaben/ Businesspläne 

Á Chance-/Risiko-Potenziale in der zukunftsorientierten Kreditwürdigkeits-

prüfung sicher aufdecken 

Seminarinhalt 

Á Prüfung der Person: Managementanforderungen an den Existenzgründer, 

Führungsqualitäten, Zielklarheit im Gründungsstadium etc. 

Á Prüfung der Marktchancen: Marktpotenzial und Abgrenzung der relevan-

ten Zielgruppe, Beurteilung eines geeigneten Marketing-Mix 

Á Prüfung der Unternehmensstruktur 

Á Prüfung der Rentabilität: Wie sollte eine fundierte Rentabilitätsplanung 

ÁÕÓÓÅÈÅÎȩ 7ÅÌÃÈÅ ȵ+ÎÁÃËÐÕÎËÔÅȰ ÓÉÎÄ ËÒÉÔÉÓÃÈ ÚÕ ÈÉnterfragen? 

Á Prüfung der Liquidität: Finanzbedarfsermittlung, Beurteilung von Finanz-

planungen, Deckung des Finanzbedarfs 

Dauer: 3 Tage 

8 

Knackpunkte bei 
Existenz-

gründungen 
schnell erkennen 

ȵ%ØÉÓÔÅÎÚÇÒİÎÄÅÒ ÍİÓÓÅÎ ÖÏÎ ÓÉÃÈ 

und ihrer Idee überzeugt sein. Bin ich 

das auch? Und wenn nicht, hat es 

ÄÅÎÎÏÃÈ #ÈÁÎÃÅÎȩȰ 

Die E-Ü-
Rechnung  
wirklich  

verstehen 

ȵ-ÁÃÈÔ ÅÓ ×ÉÒËÌÉÃÈ ÅÉÎÅÎ 5ÎÔÅÒÓÃÈÉÅÄȟ 

ob mein Kunde eine Einnahmen-

Überschuss-Rechnung erstellt oder 

ÅÉÎÅ "ÉÌÁÎÚȩȰ 



1 Mehrwerte aus Unternehmenszahlen 
 

 

 9 

DATEV BASICS 

Nutzen für den Teilnehmer 

Á Lernen sich zielgerichtet in DATEV-Auswertungen zu orientieren.  

Á Kennenlernen der wesentlichen Strukturen des DATEV-Systems  

Seminarinhalt 

Á Einführungen in die Strukturen des DATEV-Systems  

Á Aufbau und Struktur der unterjährigen Buchführung im Unternehmen 

Á Erlernen des Aufbaus der Summen- und Saldenliste 

Á Arbeiten mit OPOS-Listen, Wertenachweisen und anderen unterjährigen 

Auswertungen 

Dauer: 1 Tag 

 

DIE DEZEMBER-BWA  DES KUNDEN VERTRIEBLICH NUTZEN  

Nutzen für den Teilnehmer 

Á Dem typischen Firmen- ÕÎÄ 'Å×ÅÒÂÅËÕÎÄÅÎ ÓÔÅÈÔ ÓÅÉÎÅ ΣΤȭÅÒ "7! ÕÎÄ 

SuSa im Regelfall spätestens im Februar des Folgejahres zur Verfügung. 

Sie ist Grundlage der ersten Erfolgseinschätzung des abgelaufenen Wirt-

schaftsjahres. Das Seminar eröffnet dem Kundenbetreuer die Möglichkeit 

mit seinem Kunden als erster Banker über seine Zahlen und seine Strate-

gien für das neue Jahr zu sprechen.  

Á Kennenlernen von Identifikationspunkten für Vertriebsansätze aus der 

ΣΤȭÅÒ "7!Ⱦ 3Õ3Á ɀ bei Beachtung bislang unbekannter Risiken 

Á Kunden ohne Zahlenbezug Hinweise im Kundengespräch geben können 

Á Ableitung von Cross-Sellingansätzen aus der SuSa 

Seminarinhalt 

Á Vertriebsansätze aus BWA und SuSa 

Á Einordnung von Risikoinformationen aus der BWA/ SuSa 

Á Stimmt das Ergebnis der BWA? 

Á Mit einfachen Verprobungsansätzen zum richtigen Betriebsergebnis 

Á Das Eigenkapital, das Lager sowie die Debitoren und Kreditoren aus der 

SuSa ableiten 

Á Das Gespräch mit Kunden ohne Zahlenbezug 

Á Was steckt hinter den Zahlen tatsächlich? 

Á Die Visualisierung von  Jahresabschluss und BWA 

Á Das Gespräch mit anspruchsvollen Kunden 

Á ȵHilfeȣȟ der Steuerberater ist dabeiȣȰ 

Á Die Nachbereitung des Kundengesprächs 

Dauer: 2 Tage 
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Dicht am Kunden 
dran -  

Schneller sein als 
die Wettbewer-

ber 

ȵ7enn wir sowieso die BWA/SuSa 

vom Kunden bekommen, warum 

nutzen wir sie dann nicht stärker für 

ÕÎÓÅÒÅÎ 6ÅÒËÁÕÆȣȩȰ 

BWA-Lesen 
leicht gemacht 

ȵ"7!ȭÓ ÕÎÄ 3Õ3ÁǰÓ - ich brauche eine 

Orientierung in dieser ZahlenflutȦȰ 
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RATING - MEHRWERT FÜR DEN VERKAUF 

Nutzen für den Teilnehmer 

Á Argumentationshilfen für die Vermittlung von Ratingergebnissen und 

deren umfassenden Kontext sicher anwenden 

Á Betriebswirtschaftliche Sachverhalte aus dem Rating im Beratungsge-

spräch hinterfragen lernen  

Á Kennenlernen des Nutzens des Rating für das Verkaufsgespräch 

Seminarinhalt 

Á Welchen Zusammenhang gibt es zwischen Basel II und Rating? 

Á Darstellung und Vergleich von Rating-Systemen anderer Bankengruppen. 

7ÉÅ ȵ2ÁÔÅÎȰ ÄÉÅ 7ÅÔÔÂÅ×ÅÒÂÅÒȩ 

Á Rating und Pricing: Welcher Zusammenhang besteht hier und wie ist er 

dem Kunden vermittelbar? 

Á Der Einfluss unternehmerischer Entscheidungen auf die Rating-Note: In 

welchem Umfang und in welche Richtung ändern bilanzpolitische Maß-

nahmen oder Änderungen der Finanzierungsstruktur die Rating-Note? ɀ 

Aufzeigen der Wirkungsmechanismen am praktischen Fallbeispiel 

Á Welchen Einfluss haben qualitative Faktoren auf die Rating-Note?    

Á Hinweise zur betriebswirtschaftlich korrekten Beurteilung der quantitati-

ven und qualitativen Faktoren und deren Vermittlung im Kundengespräch 

Á Vertriebschance Rating: Gibt es Vertriebsansätze für Kunden mit gutem 

Rating und wo finde ich sie?  

Á Gibt es Möglichkeiten zur Unterstützung von Kunden mit mittlerem Ra-

ting und wo ist hier die Rolle des Firmenkundenbetreuers? 

Dauer: 2 Tage 

NEUERUNGEN BEI DER BILDUNG VON KREDITNEHMER- 
EINHEITEN DURCH DIE KWG-REFORM 
Nutzen für den Teilnehmer 

Á Erarbeitung der theoretischen Grundlagen  

Á Fallbeispiele, die als Ausgangspunkt für Diskussionen zur Umsetzung in 

der Praxis dienen 

Á Darüber hinaus werden diverse Prüfschemata und Checklisten zur Verfü-

gung gestellt, die die praktische Anwendung erleichtern 

Seminarinhalt 

Á Die bisherige Rechtslage im Überblick als Ausgangspunkt 

Á Der Kreditnehmerbegriff für §14 (Millionenkredite) 

¶ Beherrschender Einfluss und seine unterschiedlichen Ausprägun-

gen 

¶ Neuerungen bei paritätischen Beteiligungen 

¶ Personenhandelsgesellschaften in der Kreditnehmereinheit ɀ wie 

ist die stille Beteiligung zu behandeln? 

¶ Die Besonderheiten von Konzernen 

¶ Kreditnehmereinheiten und öffentliche Stellen 

Á Die Gruppe verbundener Kunden 

¶ 7ÉÅ ×ÉÒÄ ȵ+ÏÎÔÒÏÌÌÅȰ ÄÅÆÉÎÉÅÒÔȩ 

¶ Wie werden Personenhandelsgesellschaften behandelt? 

¶ Auswirkungen auf die Risikoeinheiten 

¶ Öffentliche Stellen innerhalb der GvK 

Dauer: 1 Tag 
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Rating: 
D0´s 

& 
Dont´s 

ȵ!ÌÌÅÓ ×ÉÒÄ ÉÎ ÅÉÎÅÒ .ÏÔÅ ÚÕÓÁÍÍÅÎ-

gefasst. Wie soll ich das meinem 

Kunden erklären? Was sollte ich 

meinem Kunden eigentlich nicht 

ÍÉÔÔÅÉÌÅÎȩȰ 

KNE war gestern, 
GvK ist heute 

ȵ'ÉÂÔ ÅÓ ÄÅÎÎ ÊÅÔÚÔ ÎÏÃÈ ȵ+ÒÅÄÉÔÎÅh-

ÍÅÒÅÉÎÈÅÉÔÅÎȰ ÏÄÅÒ ÈÁÂÅÎ ÄÉÅ ȵ'ÒÕp-

ÐÅ ÖÅÒÂÕÎÄÅÎÅÒ 5ÎÔÅÒÎÅÈÍÅÎȰ ÄÁÓ 

ËÏÍÐÌÅÔÔ ÁÂÇÅÌĘÓÔȣȩȰ 



1 Mehrwerte aus Unternehmenszahlen 
 

 

 11 

      

 

Dr. Dirk Deppe 

Dipl.-Kfm. 

Geschäftsführer 

 

Andreas 

Kultschytzky 

Dipl.-Kfm. 

Partner 

 

Torsten  

Schimmel 

Dipl.-Wirt.-Jur. 

Berater 

 

Walter Gräwe 

Dipl.-Kfm. 

Geschäftsführer 

 

Gerd Bartholmé 

Dipl. Bankbetrw. 

Berater 

 

Stefan Lorenz 

M.A. Betrw. (FH) 

Dipl.-Betrw. (BA) 

Berater 

 

Rüdiger  

Mönkhoff  

Dipl.-Kfm. 

Geschäftsführer 

 

Arno Emmerich 

Dipl.-Ing. (FH) 

Partner 

 

Andreas  

Regnery 

Dipl. Kfm. techn. 

Berater 

 

Rudi  

Schumacher 

Dipl.-Betrw. 

Berater 

 

Alexander 

Terhardt 

Assessor u. Be-

trw. (IWW) 

Berater 
 

Jens Löw 

M.Sc. 

Berater 

 

Rüdiger Daust 

Dipl.-Kfm. 

Berater 

 

Nicole Galle 

B.A. Untern. 

management 

Beraterin 

  

      

UNSERE REFERENTEN SIND ERFAHRENE EXPERTEN FÜR IHRE WEITERBILDUNG 
Sie wollen weiterkommen, haben den nächsten Karriereschritt vor Augen oder bereits erklommen? Ihre letzte 

Weiterbildung liegt bereits Jahre zurück? Sie benötigen spezielle Informationen oder Kenntnisse? 

Unsere Seminare orientieren sich an den Anforderungen der Personalentwicklung. Mitarbeiter können indivi-

duell gefördert oder gefordert werden, in Übereinstimmung mit ihren Erfahrungen oder Bedürfnissen. 

Die RDG-Referenten sind Praktiker und ausgewiesene Experten der jeweiligen Fragestellungen. Sie vermitteln 

Wissen, von dem Sie in Ihrem beruflichen Umfeld unmittelbar profitieren können. 

  



 
1 Mehrwerte aus Unternehmenszahlen 
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2 Qualifizierungsseminare Markt und Marktfolge 
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2 Qualifizierungsseminare Markt und Marktfolge 

MARKT UND MARKTFOLGE  

QUALIFIZIERUNGS-
SEMINARE 

 

 

Qualifizierungsseminare richten sich an Mitarbeiter aus dem gewerblichen 

Kreditgeschäft, die bereits über jahrelange Erfahrungen am Arbeitsplatz 

verfügen.  

Diese Mitarbeiter haben es in der Praxis mit komplexeren Aufgabenstellun-

gen zu tun. Ziel der Seminare ist es, tiefer gehende Inhalte zu vermitteln, 

Wissen zu festigen und Techniken für eine strukturierte Anwendung der 

Kenntnisse Wissens am Arbeitsplatz zu erlernen. Die in den Seminaren trai-

nierten Anwendungen ermöglichen eine effektivere, zeitsparende Tätigkeit 

am Arbeitsplatz. 

Die Themen richten sich gleichermaßen an Mitarbeiter aus den Bereichen 

Markt und Marktfolge. Falls gewünscht, können die Seminare auch getrennt 

nach Markt und Marktfolge durchgeführt werden. 

  

 

ȵ6ÏÒ İÂÅÒ ΣΧ *ÁÈÒÅÎ ÈÁÂÅ ÉÃÈ ÉÎ 2$'-Seminaren genau 

das Handwerkszeug für das Kreditgeschäft gelernt, 

das ich für meine Laufbahn brauchte. 

Deshalb schicke ich heute junge Mitarbeiter konsequent zu RDG-3ÅÍÉÎÁÒÅÎȢȰ 

Ralf Fincke 

Vorstandsmitglied Sparkasse Wittenberg 

 

 

 


