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Erfolg neu denken:
Weiterbildung fir die Zukunft

Starten Sie mit uns in ein neues Jahr voller Lernchancen und Investitionen in die Zukunft lhres Unternehmens! Unsere
Seminare fur 2025 bieten lhnen die neuesten Formate und Inhalte, um Ihre Teams auf dem Weg zur Spitzenleistung
zu unterstitzen. Mit einer breiten Palette von Angeboten — von Online- und Présenzirainings bis hin zu individuellen
Inhouse-Ldsungen — sind wir |hr Partner fur exzellente Weiterbildung in Fihrung, Vertrieb, Telefonmarketing und Ma-
nagement.

In einer sich schnell wandelnden Geschaftswelt ist die kontinuierliche Qualifizierung der Schlussel zum Erfolg. Gerade
in Zeiten des Fachkraftemangels wird es immer wichtiger, in die eigene Belegschaft zu investieren. Unsere Seminare
sind praxisnah, motivierend und helfen Thren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern, ihr Wissen direkt in den Arbeitsalltag
zu infegrieren.

Microlearning: Soft Skills fir nachhaltigen Erfolg

Seit 2024 neu in unserem Programm: Microlearning fur Soft Skills! In kurzen, wirkungsvollen Lerneinheiten fordern wir
gezielt die soziale und emotionale Kompetenz lhrer Teams — von Auszubildenden bis zu Fuhrungskraften. Ob fir eigen-
standiges Arbeiten, Teamkommunikation oder Resilienz im Féhrungsalltag, unsere Microlearning-Angebote machen
Lernen flexibel und nachhaltig.

Unsere Seminare sind darauf ausgelegt, die individuellen Lernziele lhrer Mitarbeiter zu erreichen und dabei die Mo-
tivation fur persdnliches Wachstum zu steigern. Speziell zugeschnittene Inhalte ermaglichen es, praxisnah und sofort
umsetzbar zu lermen.

Gestalten Sie lhre Zukunft mit uns

Lassen Sie uns gemeinsam daran arbeiten, lhr Unternehmen fur die Herausforderungen der Zukunft zu wappnen. Die
Investition in Weiterbildung ist nicht nur eine Absicherung, sondern auch eine klare Ausrichtung auf langfristigen Erfolg.
Kontaktieren Sie uns noch heute, um mehr tber unsere Seminare fur 2025 zu erfahren und Thre Teams optimal weiter-
zuentwickeln.

Bleiben Sie neugierig! Unser Angebot an Seminaren und Microlearning-Inhalten wéchst kontinuierlich. Besuchen Sie
regelmafig unsere Website, um keine Neuheiten zu verpassen. Gemeinsam machen wir lebenslanges Lernen zum

Kern lhrer Unternehmensstrategie.

Wir freuen uns auf die gemeinsame Weiterentwicklung, Thr BXB-Team!



Zertifikatsausbildung zum Innendienstleiter 4.0
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Den Innendienst einfach nur Gbernehmen und fihren reicht fir die Zukunft nicht mehr aus. Der moderne
Innendienst wird immer mehr zu einer bedeutenden Schnittstelle zwischen Kunden und Unternehmen.

Vom Innendienst wird immer mehr aktives Verkaufen, Kundenbetreuung und eine intensivere Zusammen-
arbeit mit dem Aufendienst gefordert. Somit kommt auf den Innendienstleiter eine zusatzliche Rolle zu. Er
muss in seiner Abteilung Verénderungen in den Prozessen vornehmen und die Mitarbeiter erfolgreich auf
den Wandel einstellen. Konflikie behandeln und die Mitarbeiter zu Héchstleistungen zu fuhren, gehort
genauso zum Spekirum einer guten Fihrungskraft.

Nicht nur Mitarbeiter vor Ort fihren, sondern auch virtuelle Mitarbeiter in das Team zu integrieren wird
immer wichtiger, da es fur Unternehmen und Mitarbeiter immer aftraktiver wird auch aus dem Home- of-
fice zu arbeiten.

lhr Nutzen

Sie sind in der Lage Ihren Innendienst zu optimieren und

* gewinnen lhre Mitarbeiter fir einen erfolgreichen VWandel

e lermnen wichtige Methoden und Werkzeuge kennen, um den Wandel zu gestalten
* erhalten einen interessanten Einblick in die Verhaltensweisen und -ursachen von Menschen
* bauen die Ziele auf den neuen verkaufsaktiven Innendienst auf

e erweitern lhre Fuhrungskompetenz auch in schwierigen Fishrungssituationen

* setzen Anerkennung und Kiritik erfolgreich um

¢ lemnen zielabweichende Verhalten anzusprechen

* motivieren lhre Mitarbeiter langfristig

* erhalten neue Impulse fir eine virtuelle Fihrung

* integrieren Mitarbeiter aus dem Home-office erfolgreich in das Team

Modul 1
Innendienstleiter 4.0 - wie Sie lhren Innendienst fit fir die Zukunft machen

Modul 2
Der Innendienstleiter als FGhungskraft - wirkungsvoll fihren - Leistungen steigern

Details zu den Modulen finden Sie auf den Seiten 36, 37 und 53

Zertifikatsausbildung zum Innendienstleiter 4.0 auch einzeln buchbar
Sie kannen die Module auch einzeln buchen. Sie profitieren dann allerdings nicht von dem Preisvorteil.

Zielgruppe

Innendienstleiter, Leitung Kundenservice,
Teamleiter Innendienst, angehende
Innendienstleiter

Termine und Orte
25.03.-2703.2025 /
12.05. - 13.05.2025
Niedernhausen (FFM)

22.09. - 24.09.2025 /
1711.-18.11.2025
Niedernhausen (FFM)

Dauer
Modul 1: 9.30 Uhr - 1700 Uhr
Modul 2: .30 Uhr - 1700 Uhr

Gesamt: 5 Tage

Investition

€ 3.200,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-

gefrénke, Mittagessen

Seminar-Nr. PT-FU-12
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Zertifikatsausbildung zum Vertriebsleiter 4.0

Vertrieb aufbauen und fuhren

Der klassische Vertrieb befindet sich auf dem Rickzug. Es findet eine komplette Verénderung statt. Wie in
Zukunft an neve Leads kommen?2 Und wie den Kunden zu einer Entscheidung fihren? Klassisches Push-
Marketing funktioniert in der digitalen Welt immer weniger. Der Kunde méchte selbst entscheiden. Lernen
Sie mit der e-Leadership Strategie Interessenten so zu erreichen, dass sie von lhnen ganz alleine gefunden
werden. Mehr Leads, mehr Neukunden und bessere Kundenbeziehungen.

Klassische und herksmmliche Vertriebsfihrung hilft in Zukunft nicht weiter. Auf welche neuen Faktoren mus-
sen Sie sich bei lhrer Fihrung einstellen? Wie mochte die Nachwuchsgeneration - die Verkaufer von
morgen - gefuhrt werden? Welche Fuhrungsqualitét ist ndtig, um den Vertrieb in die Zukunft zu fohren?
Genauso benstigen Sie fiur lhre Vertriebssteuerung ein effektives Vertriebscontrolling - unverzichtbar fir
jeden guten Vertriebsleiter. Es ermaglicht Ihnen, Kosten und Leistungen Ihres Vertriebs optimal zu messen,
zu analysieren und zu steuvern.

lhr Nutzen

Sie lernen lhr Vertriebsteam erfolgreich zu fihren und

e erreichen gemeinsam lhre festgelegten Ziele

* setzen die wichtigen Fihrungstools in lhren Mitarbeitergespréichen ein

* motivieren lhre Verkaufer langfristig

* erhalten neue Impulse fir eine virtuelle Fihrung

e fhren und integrieren lhre Verkaufer aus dem Home-office

e lernen wie Sie ein Vertriebscontrolling aufbauen und optimal nutzen

* seizen die verschiedenen Confrollinginstrumente im Vertrieb erfolgreich ein

e prifen die ermittelten Daten kritisch und werten diese aus

e bereiten die Entscheidungen im Vertrieb betriebswirtschaftlich vor

e steuern den AuBendienst ohne die Motivation einzuschrénken

* erreichen durch Inbound Marketing ein schlagkraftiges funktionsfahiges Team im Vertrieb
und Marketing

* bieten Ihren Kunden entlang der gesamten Customer Journey ein nahtlos positives Erlebnis

e Ihr Marketing wird Ihren Vertrieb nachhaltig unterstitzen

* Inbound Sales senkt die Kosten pro neuem Vertriebskontakt um bis zum 62 % im Vergleich zu
klassischen Marketing-Methoden

* es wird das Ruckrat Ihres Vertriebs werden - mit mehr Leads und Umsatz bei weniger Aufwand

Modul 1
Vertriebsfihrung 4.0 - wie Sie |hre Verkaufer zu Spitzenleistungen fihren

Modul 2
Vertriebcontrolling - Umsatz nachhaltig steigern

Details zu den Modulen finden Sie auf den Seiten 38, 27 und 54.

Zertifikatsausbildung zum Vertriebsleiter 4.0 auch einzeln buchbar
Sie kannen die Module auch einzeln buchen. Sie profitieren dann allerdings nicht von dem Preisvorteil.

Zielgruppe

Vertriebs- /Verkaufsleiter, Stellv. Ver-
triebs- /Verkaufsleiter, Gebiets- und
Nachwuchsverkaufsleiter

Termine und Orte
24.02.-26.02.2025/
24.03.2025
Niedernhausen (FFM)

10.01.-12.11.2025 /
01.12.2025
Niedernhausen (FFM)

Dauer
Modul 1: 9.30 Uhr - 1700 Uhr
Modul 2: 9.30 Uhr - 1700 Uhr

Gesamt: 4 Tage
Investition
€ 2.700,00 + MwSt. In der Investition

enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
gefrénke, Mittagessen

BXB &



Ausbildung fir Inside Sales Manager - erfolgreich
im verkaufsaktiven Innendienst oinc-seminar

Themenschwerpunkte / Ausbildung Inside Sales Manager .
Zielgruppe
Modul 1: Terminakquise mit dem Ziel: Telefontermin, virtuelles Kundengespréch,
virtuelle Produktprésentation

¢ Wie Sie sich einen persénlichen Gesprachsleitfaden erstellen

e Erstellung eines Ideal-Kundenprofils

¢ Wichtige Voraussetzungen und Eigenschaften von Inside Sales Manager

Inside Sales Manager oder angehende
Inside Sales Manager sowie Mitarbeiter
aus dem Vertriebsinnendienst

e Welche Vorbereitung benstigen Sie fir Kundengesprache am Telefon Termine
¢ Wie bauen Sie eine Kundenbeziehung am Telefon auf 32%13‘22002255/ 20022025 /

e 7 Schritte fur ein erfolgreiches Akquise-Gespréch
e Wer fragt fihrte

* Wie Sie das Vorzimmer erobern

e Gesprachseinstiege, die gut funkfionieren

¢ Wie gehen Sie mit Einwénden um

e Gesprache zum Ziel fihren

03.03.2025 / 07.04.2025 /
21.05.2025

16.06.2025 / 07072025 /
04.08.2025

Modul 2: Das virtuelle Kundengespréch: Neukundengespréch, Stammkunden
weiter ausbauen

e Smiley — das Verkaufsgespréch in 5 Phasen

¢ Die Vorbereitung: was Sie alles ber den Kunden wissen sollten

¢ Kundenpotenzial-Bewertung

¢ Kundengesprachsvorbereitungsbogen

¢ Wie kannen Sie selbst das Gespréch positiv beeinflussen

e Was missen Sie bei der IST-Analyse beriicksichtigen?

¢ Wie aktuelle Probleme Ihrer Kunden ansprechen?

¢ Wie bieten Sie lhre Lésungen an?

¢ Weitere Techniken der Einwandbehandlung

¢ Was bedeuten Kaufsignale?2 Wann freten sie auf und wie erkennen Sie diese?

¢ Wie reagieren Sie konkret und situationsbezogen auf Kaufsignale?

¢ Welche Abschlusstechniken greifen direkt und wann setzen Sie diese gezielt ein?

08.09.2025 / 06.10.2025 /
03.11.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)
Gesamt: 3 Module

Ablauf

* Pro Modul: 5 Trainingseinheiten tber
5 Stunden (incl. Pausen)

¢ Nach jedem Modul: 30 Minuten
1:1 Coaching (Online) mit dem
Referenten (individuelle Termin-

Modul 3: Die professionelle Angebotsverfolgung b )
abstimmung

e Erstellung eines personlichen Leitfadens fur Angebotsgespréache

e Gesprache vorbereiten, nichts dem Zufall tberlassen

e Wann ist der beste Zeitpunkt

e Gesprachseinstieg bei dem Nachfassgespréch

¢ Welche Fragen helfen bei der Angebotsnachverfolgung weiter

e Kurzrefreshing der Nutzenargumentation

¢ Einwandphase bei der Angebotsnachverfolgung — wie behandeln Sie die Einwdande,
wie z.B. keine Zeit, zu teuer

e Bereits mehrmals nachgefasst, Auftragschance ausloten BX B
e Gesprache zum Ziel fihren

* Welche Abschlusstechniken helfen weiter
e Grunde fur die Angebotsabsage kléren
e Eine ,Bricke” aufbauen fur zukinflige Geschdfte nach der Angebotsabsage

Investition
€ 1.250,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /ausbildung-inside-sales-manager/ 10
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Lean Leadership Training - das FGhrungs-Setup fir
die ZUkunft Online-Seminar in 3 Modulen

Themenschwerpunkte / Llean Leadership Training

Modul 1: Lean Leadership Management - nachhaltiges und praktisches
Lean Management

Die Erfolgsfakioren von Llean Leadership

Welche Anforderungen an die Fuhrung sind dabei zu erfillen?

Was bedeutet eine Balance von Wertschétzung und Wertschépfung herzustellen@
Warum ist Lean Leadership eine dienende Fuhrung?

Was sind die Grundelemente von Lean Leadership und wie héngen diese zusammen?
Warum gehéren gerade Shopfloor, Agiles Projektmanagement, Selbstorganisation,
Problemlssungstechniken zusammen?

Was sind Fishrungsaufgaben im lean Leadership Managemente

Modul 2: Ohne Zielsysteme kein erfolgreiches Lean Leadership Management

Warum ist Zielvereinbarung der Leuchtturm-Effekie

Wie sieht eine gute Zielvereinbarung im Lean Leadership Management aus?

Regeln fir motivierende Zielvereinbarungen vor Ort

Smarte Ziele vereinbaren

Welche Ziele vereinbaren?

Ziele mit Sinn vereinbaren

Leistungsziele mit Zahlen, Daten und Fakfen

Personliche Entwicklungsziele mit wirkungsvollem Coaching verbinden und unterstiitzen
Ziele mit Ksnnen-Wollen-Dirfen in Verbindung bringen

Konsequenzen fir das Zielvereinbarungsgespréich

Modul 3: Von der Fihrungskraft zum Lean Leadership Manager

Neue Fihrungsaufgaben managen und umsetzen

Wie Sie lhre Aufgaben aus Sicht eines Kunden betrachten

Wie gut sind |hre Ziele tatséchlich verstanden worden

So qudlifizieren Sie lhre Mitarbeiter fur die Erreichung der Ziele und schaffen die Grundlage
fur eine schnelle Umsetzung

So schaffen Sie bei der Umsetzung die gréfite Transparenz

Bauen Sie lhre Teamtafel analysebezogen auf, um Abweichungen bei Ihren Aktivitéten festzustellen
Wie Sie Mafinahmen mit Prioritéten und ZDF-Kriterien versehen und danach handeln

Wie Sie Troubleshooting konsequent betreiben, nach den Ursachen forschen (PDCA) und
Losungen gemeinsam erarbeiten

Mitarbeitern die entsprechenden Befugnisse geben, damit sie akfiv und selbststéndig handeln
konnen

Lob, Anerkennung und Feedback geben

Wie coachen Sie |hre Mitarbeiter zu Spitzenleistungen

So richten Sie Tagesgesprache an der Teamtafel ein, strukturiert und verbindlich.

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /lean-leadership-training/

Zielgruppe

Fuhrungskrafte aus allen Bereichen, die
neues Uberzeugendes Fihren lernen
wollen und dabei tberdurchschnittlich
erfolgreich werden.

Termine

04.02.2025 / 12.03.2025 /
02.04.2025

(weitere Termine siehe Internet)

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)
Gesamt: 3 Module

Ablauf

¢ Llive Online-Seminar

e Unterlagenversand direkt an Sie

* Pro Modul: 5 Trainingseinheiten tber
5 Stunden (incl. Pausen)

¢ Nach jedem Modul: 30 Minuten
1:1 Coaching (Online) mit dem
Referenten (individuelle Termin-
abstimmung)

o Zettifikat fur die komplette Ausbildung

Investition
€ 1.350,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

BXB &



Lean Management einfiGhren

so gelingt lhnen die erfolgreiche Einfhrung - Online-Quickseminar

Was heifit eigentlich Lean Managemente Es bedeutet einfach, schlank, ohne Verschwendung, aber mit
hoher Wertschapfung und dabei die volle Konzentration auf das Wesentliche.

Worum geht es eigentlich dabei? Es geht darum mit weniger Personal, geringere Kosten, weniger Zeitauf-
wand eine 100 % Qualitét zu erreichen. Es ist erreichbar! Aber leider zeigt uns die tatsachliche Praxis, dass
viele Lean Management Projekte abgebrochen und nicht zu Ende gefuhrt werden.

Es liegt zum groBen Teil daran, dass nicht das Wissen vorhanden ist, was eigentlich Lean Management ist
und es nicht richtig eingefthrt und umgesetzt wird. Somit bleiben die Ergebnisse weit hinter dem Ziel, was
tatséichlich zu erreichen ist.

Themenschwerpunkte

e leitfaden zur Implementierung von Lean Management
* Kaizen vs. lean Management

¢ Visual Management — sehen lernen

e Pull Prinzip

¢ Einbeziehung der Mitarbeiter — die 5S Methode

¢ Nachhaltiges und kontinuierliches Lean Management

¢ Werkzeuge von Lean Management

¢ Die 7/ Managementwerkzeuge — wie nutzen Sie diese?

e OW-Hinterfragetechnik

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de/seminare /lean-management-einfuehren /

Zielgruppe
Geschaftsfuhrer, Fihrungskréfte und Mit-

arbeiter, die in lhrem Unternehmen Lean
einfihren wollen

Termine
siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!

Daver
120 Minuten

Investition
€ 225,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-20

BXB &

12



Wie produktiv ist lhre Administration?

So verbessern Sie lhre Verwaltungsprozesse - Online-Quickseminar

Glauben Sie wirklich, dass Optimierung nur in der Produktion maglich iste Die neue Praxis beweist das
Gegenteil. In der Verwaltung kénnen Sie beachtliches Potenzial heben, das leider in vielen Buros brach
liegt. Auch wenn Unternehmen sich mit Home Office beschaftigen, so missen die Prozesse vor Ort stimmig
sein, um dann alle Ablaufe sinnvoll zu bundeln.

Wir zeigen lhnen wo Sie ansetzen missen, wenn Sie Verschwendung minimieren und Kosten sowie Durch-
laufzeiten reduzieren wollen.

Anhand von gezielten Abweichungskennzahlen und konsequenter Auftragssteuerung wird Prozessoptimie-
rung nachhaltig gesichert.

Themenschwerpunkte

e Grundlagen des lean Managements in der Verwaltung

¢ Bekannte IST-Situationen in den Unternehmen

¢ Methoden, Tools und Vorgehensweisen zur Analyse und Optimierung lhrer Organisation auf
Arbeitsplatz-, Prozess- und Bereichsebene

¢ Was bedeutet Home-Office fir die Prozesslandschaft in der Verwaltung

e 7 Arten der Verschwendung in der Verwaltung

e 5Sin der Verwaltung

¢ Die einzelnen Schritte des Problemlésungsprozesses

¢ Systematische Vorgehensweise zum Soll-Zustand

e Warum sind Standards so wertvoll2 Welche sind unverzichtbar

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /wie-produktiv-ist-ihre-administration /

Zielgruppe
Fach- und Fuhrungskréfte aus der
Verwaltung, die ihre Verwaltung schlank,

effizient und zukunftsorientiert veréindern
und halten wollen

Termine
siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
120 Minuten

Investition
€ 225,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-5

BXB &

13



58S Methode im Office

so erreichen Sie ein Exzellenz-Programm in Ihrer Administration - Online-Quickseminar

Schlanke Prozesse sind nicht nur in der Produktion gefordert und zu realisieren. Die Administration ist ein

Bereich, der auch durch die 5S-Methode zu einem Erfolgsfakior werden kann. Zielgruppe

Geschéaftsfihrer, Betriebsleiter, Fuhrungs-
krafte und Lean-Verantwortliche, die
Leaninitiativen im Officebereich
gemeinsam mit Mitarbeitern starten
bzw. reaktivieren méchten.

Gerade in den indirekten Bereichen schlummern ungeahnte Méglichkeiten zur Produktivitétssteigerungen.
Wir zeigen Ihnen konkrete Ansatzpunkte zur Verbesserung. Das Ergebnis sind geringere Kosten, zufriede-
ne Mitarbeiter und Kunden sowie mehr Erfolg im Markt.

Themenschwerpunkte

Termine

e Was bringt lhnen 5S in der Administration e |
siene Internet

¢ Wie gehen Sie vor, um 5S durchzufihren

¢ Was sind die 7 Hauptverschwendungen im Biiro

¢ Die 5 Umsetzungsphasen in der Administration

¢ Welche Grundregeln sind bei der Umsetzung unbedingt einzuhalten

¢ Welche Standards benstigen Unternehmen fir eine exzellente Administration

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
120 Minuten

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

Investition
€ 225,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /5s-methode-im-office /

Seminar-Nr. ON-6

BXB &

14



Wie gut sind lhre Vertriebsprozesse wirklich?

So erreichen Sie Vertriebsexzellenz im schlanken Unternehmen - Online-Quickseminar

Corona hat alles durcheinander gewirbelt und stellt den Vertrieb vor neuen Herausforderungen. Der alte
Vertrieb ist ausgestorben - er muss sich veréndern, um zu tberleben.

Dabei missen Unternehmen lhre jetzige Vertriebsausrichtung komplett tberdenken. Die neuen Vertriebs-
ziele gilt es dann konsequent zu realisieren, um mit den noch vorhandenen Ressourcen mehr Aufirége ab-
zuschlieBen. Um bei Abweichungen und Problemen schnell reagieren zu kdnnen, erfordert es eine Abkehr
von der klassischen Vertriebssteuerung.

Dabei wandelt sich ganz besonders die Rolle der Fishrungskraft im Vertrieb. Entscheidungen werden auf
Grundlage von Zahlen, Daten und Fakten getroffen und die Problemldsungskompetenz der Mitarbeiter
wird systematisch weiterentwickelt. Dabei muss der Vertrieb die Verfriebsprozesse im Sinne der Kunden
im Blick behalten.

Im schlanken Vertrieb steht die Steigerung der Effizienz und die Effektivitét durch konsequentes Vermeiden
von Verschwendung und Kosten mit dem Ziel maximale Kundenorientierung im Mittelpunkt.

Themenschwerpunkte

e Steigerung der effektiven Verkaufszeit

e Fokussierung der Vertriebsakfivitéten

e Starkung der Problemlssungskompetenz und Fihrungsleistung

e Was heiBit Entscheidung auf der Basis von Zahlen, Daten und Fakten

e Kurze Kommunikationswege und Einleitung von Umsetzungsmafnahmen
e Wertstrom-Fokussierung und Prozessoptimierung im Vertrieb

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /wie-gut-vertriebsprozesse-vertriebsexzellenz-erreichen /

Zielgruppe

Geschdaftsfuhrer, Vorstande, Inhaber und
Fihrungskréfte im Vertrieb

Termine
16.01.2025
12.06.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
120 Minuten

Investition
€ 225,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-/

BXB &

15



Prozessmanagement

Anleitung zur standigen Prozessverbesserung — Online-Seminar

Sie erhalten in diesem Online Seminar eine Anleitung wie Sie in lhrem Unternehmen eine kontinuierliche
Prozessverbesserung vornehmen. Der entscheidende Fakfor in der heutigen Zeit ist die Qualitét. Dabei
geht Qualitét vor Quantitat. Ausgangspunkt sollte dabei immer die Anforderungen sein, die Ihr Kunde an
Sie stellt.

Eine gute Qualitat ist immer abhéngig von einfachen fehlerfreien Prozessen in allen Bereichen lhres Unter-
nehmens. D.h. je besser das Prozessmanagement, desto weniger Reklamationen, Beschwerden und Eng-
pdsse haben Sie. Damit ist ein gutes Prozessmanagement die entscheidende Gréfde, um neue Marktan-
teile zu gewinnen.

Themenschwerpunkte

e Grundlagen des Prozessmanagements

* Prozessarbeit vorbereiten

e Prozesse beschreiben

e Strukturierung der Prozesse

¢ Wie Sie Prozesse lenken und stéindig verbessern
e Problemursachen analysieren

e Aktionsplane erarbeiten

* Prozesse stabilisieren und analysieren

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare/prozessmanagement-weiterbildung /

Zielgruppe
Dieses Online Seminar findet live mit
einem Trainer statt. Lernen Sie ganz

entspannt von lhrem Biro aus oder von
Zuhause.

Termine
siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-19

BXB &

16



Auftragsabwicklung

neue Wege fir eine schnelle Abwicklung — Online-Seminar

Der Prozess der Auftragsabwicklung beginnt grundsétzlich bei der Auftragsiubermitilung und geht weiter
zur Auftragsbearbeitung, Auftragszusammenstellung, evil. Fertigung, Versand und die Rechnungsstellung

einschlieBlich der Zahlung.

In der Praxis zeigt es sich, dass oft mehrere Arbeitsschritte in den einzelnen Teilfunktionen nétig sind. Und
genau hier setzt der Prozess an, entscheidend ist — wie hoch ist die Auftragsdurchlaufzeit bis der Kunden-
auftrag erfillt ist. Welche Verschwendungspotenzial verbirgt sich in lhren Prozessen? Und wie gut ist |hr
Aufiragsabwicklungsprozess im Vergleich zum Wettbewerb?

Schlechte Prozesse haben groBe Auswirkungen auf die gesamte Werischopfungskette und  auf die
Zufriedenheit der Kunde. Denn wenn ein Auftrag schlecht abgewickelt wird, kann es zu Missverstandnisse
fihren; die Folge daraus — es kommt zu Verzégerungen, es entstehen héhere Kosten und das Endresultat
unzufriedene Kunden. Oft haben eine verschlechterte Lieferireue oder auch Zustellung von Angeboten
Auswirkungen auf die Kundenzufriedenheit. Die Folge, Kunden wandern zum Wettbewerb ab.

Bis zu 75 % der Nettowertschépfung sind Gemeinkosten, die in den indirekten Bereichen des Unterneh-
mens anfallen. 60 % der Gesamtdurchlaufzeit eines Auftrages wird hier beansprucht.

Erhebliche Reduzierungen der Durchlaufzeiten und wettbewerbswirksame Kostensenkungen brauchen
RationalisierungsmaBnahmen in indirekten Bereichen.

Themenschwerpunkte

* Die Ausgangssituation in indirekien Bereichen

* Die Neugestaltung der Aufiragsabwicklung

*  Was muss durch die Aufiragsabwicklung sichergestellt werden

¢ Wie ist heute die Kostenstrukiur und die Produkfivitatsentwicklung
e Typische Schwachstellen der Aufragsabwicklung

e Wozu fuhrt ein fehlendes Durchlaufzeiten-Controlling?

* Wo haben Sie die typischen Zeitverluste in diesen Bereichen

* Die Neugestaltung der Aufiragsabwicklung

* Prozessoptimierung

* Prozessorganisation

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de,/seminare /auftragsabwicklung-online /

Zielgruppe
Dieses Online Seminar findet live mit
einem Trainer statt. Lernen Sie ganz

entspannt von lhrem Biro aus oder von
Zuhause.

Termine
siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-23

BXB &

17



Wertstromdesign

so schaffen Sie ein schlankes Unternehmen — Online-Seminar

Der Markt verandert sich so schnell, dass macht flexibles und genauso schnelles Reagieren notwendig.
Hilfe bietet dabei der Wertstromdesign, damit Sie alle Stellen in der Produktion und den Dienstleistungen
professionell optimieren kénnen. Mithilfe dieser Methode visualisieren Sie den IST-Zustand und erkennen
sofort den Wertschépfungsbereich aber auch die Verschwendungselemente. Dieses ermittelte Verbesse-
rungspotenzial gilt es dann strukturiert umzusetzen.

Bei der Ermittlung der Verbesserungspotenziale konzentrieren wir uns im Wesentlichen auf die Durchlauf-
zeit vom Kundenauftrag bis zum Zahlungseingang. Ziel ist es dabei, die Durchlaufzeit zu reduzieren und
die Verschwendung zu eliminieren.

Das Ergebnis, das es zu erreichen gilt, ist eine schlanke Fabrik oder auch Dienstleistungsunternehmen. Der
Kunde bestimmt die Anforderung an Ihr Unternehmen und somit auch an jeden einzelnen Produkfionspro-
zess. Die Analyse zeigt natirlich immer nur die Momentaufnahme. Aber aus dieser Momentaufnahme gilt
es dann eine kundenbedarfsorientierte Produktion aufzubauen.

Themenschwerpunkte

¢ Wertstromanalyse — die Vorbereitungsphase

e Wertstromdarstellung — Kaizen-Blitze und weitere Hilfsmittel

e Wertstromdesign — Erfolgsfaktoren und Anwendungsfelder an Beispielen
e Unterstitzende Werkzeuge und Methoden fir ein schlankes Unternehmen

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de/seminare /wertstromdesign-online /

Zielgruppe
Dieses Online Seminar findet live mit
einem Trainer statt. Lernen Sie ganz

entspannt von lhrem Biro aus oder von
Zuhause.

Termine
siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
©.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-24

BXB &



Inside Sales
der Vertrieb der Zukunft? - Online-Quickseminar

Der alte Vertrieb wird in seiner jetzigen Form so nicht Uberleben. Inside Sales lauft klassischen Vertriebs-
modellen immer mehr den Rang ab. Warum?

Wenn Inside Sales richtig umgesetzt und prakfiziert wird, sparen Sie im Durchschnitt ca. 30 % an Personal-
kosten. Und das Schéne - Sie verlieren keine Umsdatze, sondern Sie steigern diese eher. Inside Sales fugt
sich genau in das Kaufverhalten der Kunden.

Themenschwerpunkte

e Was ist Inside Sales2

¢ Wie sieht neues Verkaufen aus@

¢ Wie profitieren Unternehmen von Inside Sales?

¢ Welche Faktoren haben sich in der Praxis bewdhrt2

e Was ist bei der Einfuhrung von Inside Sales zu beriicksichtigen?
¢ Wie sieht die Zusammenarbeit mit den Geschdaftsbereichen aus?
¢ Warum brauchen Sie eine genaue Kunden-Klassifizierung?

e Zieldefinition fur das Team

¢ Was motiviert Inside-Sales-Mitarbeiter besonders?

¢ Welches Rolle spielt das CRM-System?

e Empfehlungen fur die Praxis

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare/inside-sales-vertrieb-zukunft/

Zielgruppe

Geschaftsfihrer, Fuhrungskrafte

Termine
16.01.2025
12.06.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
120 Minuten

Investition
€ 225,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-11

BXB &

19



Hybrid Selling

der starke Turbo im Vertrieb - Online-Quickseminar

Zukuntft ist schon heute. Wer jetzt keine Fahrt aufnimmt ist schnell Geschichte.

Konsequentes Tempo und Verénderungsdruck sind heute im Vertrieb notwendiger als jemals zuvor, denn
die Produktivitat l&sst sich noch deutlich steigern — mit Hybrid.

Die Zunahme von Online-Kundenbesuchen l&sst sich nicht mehr stoppen, zu gross sind die Kostenerspar-
nisse und Produktivitatssteigerungen.

Lernen Sie die besonderen Vorteile und den Umsetzungsmechanismus von Hybrid Selling kennen.

Themenschwerpunkte

e Was bedeutet Hybrid Selling?

e Wer betreut welche Kunden?

¢ Welche Probleme l5st es?

¢ Wie erreichen Sie eine nachhaltige Umsatzsteigerung in dem vom AuBBendienst betreutem
Kundensegment

e So erreichen Sie eine hahere Ausschépfung von Kundenpotenzialen

e Wie schaffen Sie eine hthere Reaktionsbereitschaft in |hrem Vertriebsteam

¢ Die Kostenvorteile in dem kompletten Prozess

e Steigerung der Kundenbindung

e So erzielen Sie Wettbewerbsvorteile

¢ Aufbau einer flachendeckenden Bestandskundenbetreuung, die Ihr Kunde auch will

e Endlich Umsatz mit Kleinkunden

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /hybrid-selling-online-seminar/

Zielgruppe

Vorstande, Geschaftsfuhrer, Vertriebsleiter
sowie Fach- und Fihrungskrafte
Termine

siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
120 Minuten

Investition
€ 225,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-35

BXB &
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Reklamationsmanagement

so gestalten lhre Prozesse kundenorientiert - Online-Seminar

In dieser Reklamationsmanagement Schulung im Online-Format lernen Sie, wie Sie mit einem effizientem
Reklamationsmanagement lhre infernen Prozesse verbessern und stabilisieren und zugleich die Kunden-
zufriedenheit erhshen.

Wenn es zu Beschwerden und Reklamationen kommt, geht sie immer auf Kosten der Kundenzufrieden-
heit. Fehler lassen sich nicht immer vermeiden. Kunden verzeihen meistens einen Fehler. Kommt es aber
wiederholt zu Fehlern, dann steht auch gleich die Geschdaftsbeziehung auf dem Spiel.

Die Kundenzufriedenheit ist somit ein wichtiger Fakior fur lhren Geschéaftserfolg. Damit es zu keiner Beein-
tréchtigung der Kundenbeziehung kommt, spielt ein effizientes und perfektes Reklamationsmanagement
eine zentrale Rolle. Ziel ist es dabei, eine Null-Fehler-Qualitét zu erreichen.

Temenschwerpunkte

* Was st ein Kunde?

e Kundenorientierung erfordert Verénderung

¢ Die Bedeutung der Kundenzufriedenheit

e Ziele fur das Beschwerde-/Reklamationsmanagement

¢ Welche Bestimmungsgréfien sind dafur wichtige

e Was umfasst ein professionelles Beschwerde-/Reklamationsmanagement?
e Der systematische Problemldsungsprozess

e Falscher und richtiger Umgang mit Beschwerden

e Wo setzt ein proakfives Rickgewinnungsmanagement an?
¢ Was ist eine Beschwerdeprozess-Analyse?

¢ Die einzelnen Stufen im Beschwerdeprozess

e Warum reklamiert ein Kunde?

¢ So behandeln Sie Reklamationen professionell

¢ 10 Regeln zur Bearbeitung telefonischer Kundenreklamation

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /reklamationsmanagement-schulung /

Zielgruppe
Fuhrungskrafte und Mitarbeiter, die fur

das Reklamationsmanagement verant-
wortlich sind

Termine
14.04.2025
29.10.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
Q.00 Uhr - 13.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 410,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-30

BXB &
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Vertriebsstruktur neu aufbauen

so erwirtschaften Sie wieder Gewinne - Online-Seminar

Themenschwerpunkte
Modul 1 - Online Workshop

e Starken und Schwéchen unserer Produki-, Dienstleistungs- und Servicepalette erkennen
e Kostensenkungs- und Ertragssteigerungspotenziale aufdecken

e Marktnischen fur qualitative Weiterentwicklung bestimmen

e Chancen und Risiken identifizieren

e Starken und Schwéchen der Wettbewerber identifizieren

Modul 2 - Online Workshop

¢ Inside Sales — was ist das?

e Warum ist Inside Sales der Turbo im Vertrieb?

e 4 Erfolgsfakioren die wirken

¢ Wie bauen Sie lhre Inside Sales Abteilung richtig auf?
e Welche Einsatzméglichkeiten gibt es?

¢ Welchen Nutzen kénnen Sie erwarten?

Modul 3 - Online Workshop

e Verandern jo — aber wie sage ich es meinen , Mitarbeitern”?

¢ AuBendienst und Inside Sales eng verzahnen und gemeinsam wachsen

* Was bedeutet der Hybride Vertrieb — Ziele und Lésungsansatze fur die Praxis

e Vorteile des Hybrid-Verkaufsmodells

e Entscheidende Faktoren fir den Erfolg der Zusammenarbeit

e Kleinkundenmanagement — mit starken Umsatzpotenzialen, Lésungsansatz, Strategie und
Segmentierung

e Kleinkunden betreven — aufBerordentliche Umsatzpotenziale aufbauen

Ablauf

e Live Online-Seminar

e Unterlagenversand direkt an Sie

e Pro Modul: 4 Trainingseinheiten tber 4 Stunden (incl. Pausen)

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /vertriebsstruktur-aufbauen /

Zielgruppe

Vertriebsfuhrungskréfte des mittleren und
prozessnahen Managements, die Weg-
bereiter fir Spitzenleistungen in ihrem
Verantwortungsbereich sein wollen

Termine

siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!
Dauer

Q.00 Uhr - 13.00 Uhr (incl. Pausen)
Gesamt: 3 Module

Investition

€ 1.650,00 + MwSt./pro Unternehmen
mit max. 2 Personen. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-31

BXB &
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Erfolgreiche Geschdifte mit kleinen Kunden

so bauen Sie sich |hr Smart Account Management auf - Online-Seminar

Ein professionelles Smart Account Management wird von den wenigsten Firmen betrieben. Ganz im
Gegenteil - viele Unternehmen konzentrieren sich nur auf GroBBkunden. Die kleinen Kunden werden dabei
vernachlassigt oder die Betreuung findet nur sporadisch statt. Kleine Kunden werden sehr oft unterschétzt.
Es ist nicht zu verstehen, denn hier liegt viel Potenzial.Die Herausforderung dabei ist, den Aufwand der
Zusammenarbeit gering zu halten, aber trotzdem ein professionelle Kundenbindung aufzubauen, wo pas-
sende Lésungen fir die Kleinkunden aber auch eine profitable Bearbeitungsform im Vordergrund stehen.
Professionelle Lésungen zu entwickeln sind in diesem Bereich mindestens genauso anspruchsvoll wie im
Key Account Management. Erfahren Sie in diesem Online-Seminar die genaue Vorgehensweise, wie Sie
dabei Kosten sparen und Umsatzverluste schnell wieder aufholen werden.

Temenschwerpunkte

Von Kleinkundenakfivitéten zum professionellen ,Smart Account’-Management

¢ Welche Spannungen ergeben sich durch A/B- und C/D-Kunden

e Chancen und Risiken mit Kleinkunden

¢ Wie Sie |hre Ziele erreichen, dabei Kosten reduzieren und die Wertschépfung steigern
¢ Was sind Smart-Accounts?

Anforderungen der Smart-Accounts

*  Winsche und Einkaufsverhalten der Kleinkunden

e Optimierung des Einkaufs

¢ Die unterschiedlichen Anspriche zwischen Lieferanten und Kunden

Vorwérisstrategie fir Smart Account

¢ Welche Strategievarianten gibt es2 Was ist zu fun@

¢ Umgang mit Vorurteilen und Hemmnisse zu Smart Accounts
¢ Wie sieht der Zielkatalog aus?

¢ Welche Risiken missen Sie bericksichtigen

¢ Welche Ressourcen benstigen Sie?

Organisation der Smart-Accounts

e Direkimarketing und Content Marketing

e Kundenkontakizentrum und Telefonmarketing

e Schlanker Vertrieb

e Zusammenspiel von Innen- und Auendienst / Inside Sales

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /smart-account-management-aufbauen-online-seminar,/

Zielgruppe

Vertriebsleiter, Geschaftsfuhrer, Vorstande
Termine

siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-32

BXB &
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Online Seminar Vergitung Vertrieb

leistungsorientierte Entlohnung

Die viel propagierte These, Mitarbeiter lieen sich angesichts des erreichten Wohlstandsniveaus durch
Geld allein nicht Uber langere Zeitrdume motivieren, frifft einfach nicht mehr zu.

Geschdftsfihrer, Gesellschafter und  Anteileigner von Firmen verlieren selten das Interesse an immer
haheren Pramien und Ausschittungen. Dies gilt ebenso auch fur Mitarbeiter der Marktbearbeitung und
hier insbesondere fir den Aufdendienst.

Leistungsbezogene Vergiitung signalisiert ihnen nicht nur die Anerkennung, die das Unternehmen ihrer
Arbeit entgegenbringt. Dariber hinaus dient es ihnen als persdnlicher LeistungsmaBstab und als Mittel der
Selbststeverung und Selbsteinschatzung. Somit entsprechen leistungsbezogene Vergiitungssysteme den
Erwartungen der Mitarbeiter.

e leistungsorientierte Vergitung: mehr fir mehr Leistung
e Zielpramien, die an die persénlichen Ergebnisse der Mitarbeiter oder des Teams gebunden sind
e Fuhrung, Steuerung und Vergitung bilden eine Einheit.

In diesem Online-Seminar erhalten Sie konkrete Anregungen und Hinweise fur die Optimierung lhres
bestehenden Vergitungssystems im Vertrieb als wesentlichen Baustein zur Verbesserung der Markisitua-
tion, der Wettbewerbsféhigkeit und der Wertsteigerung des Unternehmens.

Themenschwerpunkte

e Wie ist der derzeitige Status der AuBendienstvergitung@

e Welche Gehdlter und Pramien gibt es und wie hoch ist der Anteil der variablen Vergitung?

¢ Wie sehen prakiizierte und effektive Entlohnungssysteme aus?

¢ Welche wichtigen Provisionen und Prémiensysteme werden heute genutzte

¢ Die wichtigsten Provisionsziele

¢ Die wichtigsten Prémienziele

e Welche Rolle spielt der erzielte Ertrag am Beispiel einer Deckungsbeitragsrechnung
(DB-1 und DB-2)2

e Wann ist eine Sockelprovision richtig?

¢ Rabattstaffelungen zur Berechnung der Provisionen

¢ Wie sehen ausgewdhlte Pramiensysteme am Beispiel von Umsatzpramien, Gesamtdeckungs-
beitrag und Neukundenprémie aus?

e Enflohnung nach Zielvereinbarung

e Wann ist Teamentlohnung richtig?

e Rechiliche Aspekie bei Einfuhrung eines neuen Vergitungssystems

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de/seminare /online-seminar-verguetung/

Zielgruppe

Vorstande, Geschdftsfuhrer, Fohrungs-
krafte, Teamleiter, Personalentscheider
Termine

siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
Q.00 Uhr - 13.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 410,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-25

BXB &
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Vertriebscontrolling

Umsatz nachhaltig steigern

Unter Vertriebscontrolling verstehen wir heute in der betrieblichen Praxis, die zielgerichtete Steverung des
Vertriebs zur Umsetzung und Erfolgskontrolle der Vertriebsstrategie des Unternehmens.

Effektives Vertriebscontrolling ist daher fur einen erfolgreichen Vertrieb unverzichtbar. Es erméglicht hnen,
Kosten und Leistungen lhres Vertriebs optimal zu messen, zu analysieren und zu stevern.

Damit stellt das Vertriebscontrolling den mafigeblichen Teil des Unternehmenserfolges dar.

lhr Nutzen

Sie lernen wie Sie ein Vertriebscontrolling aufbauen und optimal nutzen und

¢ sefzen die verschiedenen Controllinginstrumente im Veririeb erfolgreich ein
e prifen die ermittelten Daten kritisch und werten diese aus

* bereiten die Entscheidungen im Vertrieb betriebswirtschaftlich vor

e stevern den AuBendienst ohne die Motivation einzuschranken

Themenschwerpunkte

e Abgrenzung Vertriebscontrolling

¢ Wie funktioniert Vertrieb heute?

*  Welche Prozesse sind im Vertrieb zu steuern?

e Was ist strategisches Vertriebscontrolling?

* Die Methoden fiir die richtige Strategie

e Unternehmensstérken und -schwéchen kennen

e Markte richtig einschétzen (incl. Checklisten)

e Kunden analysieren und Kundenstrukturen bilden

e Scoring-Modell fir die Kundenanalyse (incl. Checkliste)

e Wettbewerber beurteilen (incl. Checkliste)

* Erstellung, Pllege und Erreichung von strategischen und operativen Vertriebszielen

* Definition von Zielsetzungen fur den Vertrieb

e Analyse von Absatzwegen und Zielgruppen

e Bewertung quantitativer und qualitativer Erfolge im AuBendienst auf der Grundlage
von Kennzahlen

Zielgruppe

Unternehmer, Geschdftsfuhrer, Vertriebs-
leiter, Vertriebscontroller, Aubendienstmit-
arbeiter, Teamleiter von Vertriebsteams,
Mitarbeiter aus dem Innendienst, die sich
die wesentlichen Grundlagen des Ver-
triebscontrollings aneignen wollen sowie
Teilnehmer aus der Zertifikatsausbildung
zum Vertriebsleiter 4.0

Termine und Orte
24.03.2025 - Niedernhausen (FFM)
01.12.2025 - Niedernhausen (FFM)

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
.30 Uhr - 1700 Uhr

Investition

€ 975,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
gefrénke, Mittagessen

Seminar-Nr. BQ-37

(Dieses Seminar ist Bestandteil der Zerti-
fikatsausbildung zum Vertriebsleiter 4.0
- siche Seite . Kann aber auch einzeln
gebucht werden.)

BXB &
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Vertriebssteuerung

so gestalten Sie lhren Vertrieb akfiv mit — Online-Seminar

Dieser permanente Druck, der taglich auf Sie einwirkt, ist auberordentlich kontraproduktiv. Alles verandert
sich laufend. Es stirzt zu viel auf uns ein und verlangt sofort eine Gegenreaktfionen, wenn Sie neue Marki-
potentiale schaffen wollen. Digitalisierung, Wettbewerbsdruck, Umsatzeinbriche — die neue Welt nach
Corona verlangt von lhnen véllig neve Akzente im Vertrieb.

Voraussetzung dafir ist eine klare Vorstellung von der Unternehmenszukunft. Die es gilt zu erreichen. Wol-
len Sie gestalten oder akfiv den Vertrieb mitgestalten und zukunfisfahig ausrichten? Eine spannende Auf-
gabe. Wenn Sie aber genau wissen, welche Stellschrauben Sie bedienen mussen, dann ist es auch zu
bewadltigen.

Themenschwerpunkte

e Neues Wachstum aus eigener Kraft

e Leitlinien fur eine effektive und effiziente Vertriebssteverung
¢ Wachstum und Renditeorientierung

¢ Wettbewerbsorientierung mit Kennzahlen

¢ Wachstumsschub durch Kundenorientierung

e Gestaltungsfelder der Vertriebssteuerung zur ErschlieBung von Wachstumsfeldern
e Der Vertriebsprozess

o Effektives und effizientes Vertriebscontrolling

¢ Enflohnung nach Zielvereinbarung und Zielgrofen

¢ Die Lohn- und Gehaltszusammensetzung

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /vertriebssteverung/

Zielgruppe
Dieses Online Seminar findet live mit
einem Trainer statt. Lernen Sie ganz

entspannt von lhrem Biro aus oder von
Zuhause.

Termine
siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-22

BXB &
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Wirkungsvoll fGhren
Grundlagen kompakt - Online-Seminar

Eine Beférderung zur Fihrungskraft aufgrund guter Arbeitsergebnisse in Sachbearbeitertatigkeiten oder
Projekten bietet keine sichere Basis fur die notwendigen Fihrungsqualitaten. Fohrungskompetenz drisckt
sich in der Fahigkeit aus, Mitarbeiter so zu fuhren, dass sie ihren Beitrag zum Erreichen der Unterneh-
mensziele leisten. Dies wird in Zukunft eher schwieriger. Die Anforderungen an das Fuhrungsverhalten ist
gepragt durch die sich immer schneller verénderten Situtionen im Markt, durch Kundenanforderungen,
aber auch durch die Digitalisierung. Bestehende MotivationsmaBnahmen werden immer kritischer auf ihre
Erfolgswirksamkeit uberprift werden missen. Diese und weitere Einflussfaktoren muss eine Fuhrungskraft
erkennen und mit geeignetem Fihrungsverhalten beantworten.

lhr Nutzen

Sie entwickeln Freude an Ihrer Fihrungsaufgabe und

e erweitern lhre Fihrungskompetenz auch in schwierigen Fhrungssituationen
e lernen die Persénlichkeitsstrukiur Ihrer Mitarbeiter erkennen und verstehen

e erhalten neue Impulse fir lhre Fihrungspraxis

e schafzen lhre Mitarbeiter und sich selbst besser ein

¢ lernen zielabweichende Verhalten anzusprechen

e moftivieren Mitarbeiter langfristig

Themenschwerpunkte

*  Was wiinschen sich Mitarbeiter von ihren Chefs?

* Nevues Fuhren vs. altes Fuhren

e Wie st lhre Einstellung zur Fihrung

¢ Welche Hauptaufgaben haben Sie als Fihrungskraft

e Was bedeutet Wertschdtzung in der Praxis

e leistungsbereitschaft erzeugen - sichern - steigern, aber wie?
e Mitarbeitern Lust auf Leistung machen

e Erkennmisse der Motivationslehre

e Rangordnung der Motive in der Praxis

e Anerkennung und Kritik in der Praxis

e Checkliste Anerkennungs- und Kritikgespréiche in der Praxis
e Praxisfall: Kritikgesprach fihren

e Checkliste: Schwierige Mitarbeitergespréche

Ablauf

* Live Online-Seminar

e Unterlagenversand direkt an Sie

e 5 Trainingseinheiten tber 5 Stunden (incl. Pausen)

e zzgl. fur jeden Teilnehmer 30 Minuten im 1:1 Coaching (Online) mit dem Referenten (individuelle
Terminabstimmung fur dieses Online-Coaching - Realisierung bis spétestens 3 Monate nach dem
Live Online-Seminar)

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /wirkungsvoll-fuehren-grundlagen-kompakt/

Zielgruppe

Fuhrungskrafte und Nachwuchsfuhrungs-
krafte aus allen Unternehmensbereichen

Termine
03.02.2025
09.09.2025

Auch firmenintern buchbarl!

Dauver
.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 550,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-13

BXB &
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Kompetentes FiUhren von Mitarbeitern

Mitarbeitergespréche souverdn fuhren und eine bessere Akzeptanz erzielen

Eine Beférderung zur Fihrungskraft aufgrund guter Leistungen und Ergebnisse bietet keine sichere Basis
fur die notwendigen Fihrungsqualitéten.

Lernen Sie von Anfang an gutes und richtiges Fihren. Vermeiden Sie gleich zu Beginn Anfangerfehler
und bauen Sie sich ein souverdnes ziel- und mitarbeiterorientiertes Fihrungsverhalten auf. Setzen Sie
Fuhrungsinstrumente gezielt ein und behaupten Sie sich auch bei schwierigen Mitarbeitersituationen.

Lernen Sie in diesem Seminar in vielen praktischen Ubungen Ihre Fhrungskompetenz weiter auszubauen
und steigern Sie somit lhre Akzeptanz bei lhren Mitarbeitern.

lhr Nutzen

Sie lemen in diesem praxisorientierten Training das ,Neue Fihren” in unserer schnelllebigen Zeit kennen
und

e erhalten wichtige Fihrungsinstrumente und -methoden fur lhre tagliche Praxis

¢ gewinnen mehr Sicherheit im Umgang mit Mitarbeitergespréchen

¢ lernen mit schwierigen Fuhrungssituationen konstruktiv umzugehen

e sind gut vorbereitet auf lhre Fishrung durch praxisorientierte Ubungen

¢ bauen lhre Fihrungskompetenz weiter aus

Themenschwerpunkte

¢ Neues Fihren - Anforderungen an die heutige Fuhrungskraft fur mehr Leistung und Motivation
der Mitarbeiter

¢ Was sind Zielvereinbarungen und welchen Nutzen haben sie?

¢ Welche Arten von Zielen gibt es und wie missen diese beschaffen sein?

¢ Das Zielvereinbarungsgespréch

e Stolpersteine bei der Einfihrung und Umsefzung von Zielvereinbarungsgespréchen

¢ Wie Sie als Fihrungskraft Mitarbeiter entwickeln und coachen

¢ Der PDCA-Problemlésungs-Zyklus

¢ Welche Motivationsfakioren gibt es und wie nutzen Sie diese fir lhre Fihrungspraxis@

¢ Weshalb positives Formulieren so wichtig ist

¢ Wie Sie Anerkennung wirkungsvoll einsetzen?

¢ Das eigene Feedback-Verhalten erkennen und analysieren

e Kritikgesprache I&sungsorientiert fuhren

¢ Konfliklen wirksam begegnen

¢ Vom ehemaligen Kollegen zur Fohrungskraft

¢ Umgang mit ehemaligen Mitbewerber oder auch Neider lhrer jetzigen Position

¢ Chancen und Risiken - das Erbe |hrer Vorganger

¢ Was macht gutes Delegieren aus?

¢ Vorbereitungsbogen fur ein Delegationsgespréch

¢ leifaden zum Delegationsgespréch

e Checklisten fur einen guten Uberblick in Ihrer neuen Position

* Viele praktische Ubungen - Bearbeitung unterschiedlicher Praxisfélle fir einen besseren
Wissenstransfer in die Fuhrungspraxis

Zielgruppe

Fuhrungskrafte und Nachwuchsfihrungs-
krafte aus allen Unternehmensbereichen

Termine und Orte

19.05. - 20.05.2025
Niedernhausen (FFM)

Auch firmenintern buchbar!

Daver
.30 Uhr - 1700 Uhr

Investition

€ 1.590,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
getranke, Mittagessen

Seminar-Nr. PT-FU-15
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Konstruktives Feedback:
Die Kunst des Kritikgesprachs - Online-Quickseminar

Stellen Sie sich vor: Eine Fihrungskraft geht in ein Kritikgespréich mit einem Mitarbeiter, ohne sich aus-
reichend vorzubereiten.

Die Worte sind harsch, die Botschaft wird missverstanden, und der Mitarbeiter verlasst das Gespréch ent-
mutigt und demotiviert. Ein solcher Ausgang ist leider keine Seltenheit.

In diesem 6O-minttigen Online-Seminar lernen Sie, wie Sie solche Szenarien vermeiden und Kritikgespré-
che staftdessen professionell und effektiv fuhren kénnen.

Erfahren Sie, wie Sie kritisches Feedback so formulieren, dass es konstrukfiv aufgenommen wird und zu
positiven Veréinderungen fuhrt. Durch praktische Tipps und einem Fallbeispiel werden Sie befahigt, Kritik-
gespréche mit Empathie und Klarheit zu meistern, um ein harmonisches und produktives Arbeitsumfeld zu
fordern.

Themenschwerpunkte

¢ Was wiinschen sich Mitarbeiter von ihren Chefs2 Was steht ganz oben auf der Liste?
e Wie driickt sich Anerkennung und Kritik aus@

¢ Welches Ziel verfolgen Sie mit Anerkennung und Kritike

* Was ist dabei zu beachten?

e Fallbeispiel

e Checkliste fur Kritikgesprache

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /konstruktives-kritikgespraech-online-quickseminar,/

Zielgruppe

Fuhrungskrafte und alle Personen, die ihre
Fehigkeiten in der Kommunikation und im
Umgang mit Kritikgesprachen verbessern
mochten.

Termine
21.01.2025
01.04.2025
12.08.2025
08.10.2025

Auch firmenintern buchbar!

Daver
15.00 Uhr - 16.00 Uhr

Investition
€ 125,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-38

BXB &
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Konflikimanagement

so 18sen Sie Konflikte nachhaltig — Online-Seminar

Dieses Konflikimanagement Seminar — online — soll Ihnen Anregungen geben und Losungen vorschlagen,
die Ihnen helfen, den richtigen Weg zu gehen.

Es kommt immer wieder vor, dass im Unternehmen Spannungen, Unstimmigkeiten und Probleme auftreten.
Mitarbeiter aus den verschiedensten Unternehmensbereiche kénnen in unterschiedlicher Form davon
betroffen sein.

Fuhrungskrafte mussen Konflikte schnell und sicher erkennen und auflésen. Nicht geléste Konflikte haben
starke Auswirkungen auf die persénliche Arbeitsleistung und auf das Betriebsklima.

Themenschwerpunkte

¢ Anbahnende Mitarbeiter-Widerstéinde in der Praxis frihzeitig erkennen, Ursachen feststellen,
Lesungen vorbereiten.

¢ Die 3 wesentlichen Phasen der Gespréachsfuhrung

e \Weitere Problemsituationen, mit denen man nicht immer rechnet, auf die Sie aber vorbereitet
sein missen.

e Checklisten fur eine gute Vorbereitung von schwierigen Mitarbeitergespréchen

¢ So gehen Sie mit Widerstanden bei Mitarbeiterproblemen um

e Mit dem A3-systematischen Probleml&ésungsprozess strukturiert und einfache Probleme |6sen

¢ Wann sefzen Sie harte, weiche und ausgewogene Strategien zur Problembearbeitung ein

¢ Readlistische Durchfihrung von schwierigen Mitarbeitersituationen in die Praxis

e Was bedeutet es wirklich, aktiv zuzuhéren?

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /konflikimanagement-seminar/

Zielgruppe

Dieses Online Seminar findet live mit
einem Trainer statt. Lernen Sie ganz
entspannt von lhrem Biro aus oder von
Zuhause.

Termine
08.04.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-21
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Resilienztraining fur FGhrungskrdafte

Geslassener auf stressausldsende Reize reagieren - Online-Seminar

Fuhrungskrafte stehen stéindig unter Druck, mit Stresssituationen umzugehen, die das Risiko fur Burn-out
oder Depressionen erhdhen. Doch es gibt Menschen, die auch in Zeiten des Misserfolgs nicht aufgeben.
Sie erholen sich schnell von Rickschlégen und meistern Herausforderungen mit einer bemerkenswerten
Gelassenheit. Diese Fahigkeit ist Resilienz — die innere Starke, die uns erméglicht, selbst unter schwierigsten
Bedingungen widerstandsféhig und kraftvoll zu bleiben.

Resilienz spielt eine entscheidende Rolle in der Belastung der modernen Arbeitswelt, wo Belastungen und
Stressbewadltigung an der Tagesordnung stehen. Resilienzirainings bieten Mitarbeitenden die Méglichkeit,
ihre eigene Resilienz zu stérken und auf Krisen besser zu reagieren. Ein wichtiges Element ist die Achtsam-
keit, die dazu beitragt, die Selbstwahrnehmung zu scharfen und die eigenen Ressourcen zu aktivieren.

lhr Nutzen

Sie lernen die Saulen der Reslienz néher kennen und

* meistern so besser die Herausforderungen des Lebens

e werden im Umgang mit stirmischen Zeiten souverdner und gelassener
e wissen wie Sie Relisienz in Ihrem Fuhrungsalliag einsetzen

Themenschwerpunkte
e Ursprung und Definition von Resilienz
¢ Wie steht es um lhre Resilienz2
e Resilienz und Stressfaktoren — wie héingen sie zusammen
e Was férdert bzw hindert Resilienz
¢ Die sieben Saulen der Resilienz — ein Werkzeug fir Ihre Praxis
e Was wir von anderen Lernen kénnen?
¢ Das Stufenmodell der Resilienz nach Al Siebert
e Versuchen Sie es — so starken Sie Ihre Resilienz
¢ Die 4 Fakioren, die die Widerstandskraft begiinstigen
e Strategien fur Fuhrungskrafte fir mehr Widerstandskraft
¢ Welche Faktoren beeinflussen die Arbeit negativ
e So fihren Sie Ihr Team reslilient
e Resilienz am Arbeitsplatz — die wichtigsten Faktoren

Ablauf

* Live Online-Seminar

e Versand der Seminarunterlagen im Vorfeld direkt an Sie

e 5 Trainingseinheiten tber 5 Stunden (incl. Pausen)

e 12 Wochen lernstransfer in kleinen Lernhappen, um Verhaltenséinderung zu lernen
und das Resilienz-Training in die Praxis umzusetzen

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /resilienziraining-fuer-fuehrungskraefte /

Zielgruppe

Fuhrungskrafte, die in belastenden
Situationen mehr Gelassenheit erreichen
und eine bessere Widerstandsfahigkeit
nachhaltig aufbauen wollen.

Termine
02.12.2024
05.02.2025
09.07.2025
01.09.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 695,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-36
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Zielvereinbarungsgesprdche und Jahresendgespréche
mit Mitarbeitern fGhren o.inc serina

Zielvereinbarungsgespréche ist bei vielen Unternehmen ein ganz wichtiges Thema. Immer mehr Unter-
nehmen fihren strukturierte, kommunikative und verbindliche Zielvereinbarungsgespréiche und Jahresend-
gespréche mit lhren Mitarbeitern durch. Es ist somit ein wesentlicher Bestandteil lhrer Fihrungsarbeit.

Dabei wird viel von lhnen verlangt. Sie mussen lhre Ziele und Vorstellungen klar und deutlich kommu-
nizieren, die Mitarbeiterleistungen gerecht, aber auch nachvollziehbar bewerten sowie loben und fair
kritisieren. Und naturlich im Gespréch auf den Mitarbeiter eingehen.

In diesem Online-Seminar bieten wir Ihnen Grundlagen fur die praktische Durchfihrung sowie eine Schritt-
fur-Schritt-Anleitung, die lhnen hilft, sich gezielt auf diese Gesprache vorzubereiten.

Themenschwerpunkte

Warum Jahreszielgespréache?
e Durchfihren und Ziele mit Zahlen, Daten und Fakten vereinbaren

Werkzeuge dafur
e Ziele suchen, Mitarbeiter bewerten
¢ Geeignete Gesprachstechniken

Gesprachsvorbereitung
e Zielvereinbarungen durchfihren
¢ Die wirkungsvollste Mitarbeiterbeurteilung

Durchfuhrung der Jahresendgespréche

e Ruckblick auf das vergangene Jahr

e Beurteilung/Entwicklungsbedarf

e Feedback uber die Zusammenarbeit

*  MaBnahmen verabschieden

e Praxistipps, Checklisten

¢ Schwierige Gespréchssituationen bewdltigen

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare/zielvereinbarungsgespraeche-fuehren-online-seminar/

Zielgruppe
Fuhrungskrafte aller Bereiche, die die

Zusammenarbeit mit ihren Mitarbeitern
verbessern wollen

Termine

05.12.2024
04.11.2025
02.12.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-33
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Virtuelle Meetings erfolgreich leiten

Online-Seminar

Virtuelle Meetings gehéren mittlerweile zu unserer digitalen Arbeitswelt. Sie lassen sich aber nicht 1:1
umsefzen, wie Besprechungen in personlicher Begegnung. Hier gilt es einiges zu beriicksichtigen, denn
gerade die Vorbereitung spielt eine zentrale Rolle. Aber auch im Meeting selbst muss das Meeting die
Teilnehmer anregen und aufmerksam halten.

Aber die gute Nachricht: Virtuelle Besprechungen haben viele Vorteile: Dazu gehsren nicht nur Zeiterspar-
nis, Kostenvorteile, sondern auch die Schnelligkeit der Erarbeitung der Ergebnisse und deren Entschei-
dungsfindung.

Es werden in Zukunft die Fach- und Fohrungskrafte gewinnen, die tber die Kompetenzen zum effizienten
Leiten von virtuellen Meetings verfugen.

Themenschwerpunkte

¢ Ohne Meetings geht es auch nicht

¢ Die besonderen Herausforderungen

e Was macht virtuelle Meetings erfolgreich

e Warum ist Zweck und Ziel so wichtige

e Weshalb ist es so wichtig virtuelle Meetings in Kategorien einzuteilen?
e Wie lasst sich die virtuelle Kommunikation gestalten

e Die Uhr lauft — was ist bei Dauver eines virtuellen Meetings zu beachten
¢ Die Agenda und warum sie so wichtig ist

¢ So legen Sie lhre Meeting-Inhalte fest

e Wer sind die richtigen Teilnehmer

¢ Die Rollen der Teilnehmer im virtuellen Meeting

e So fhren Sie in das virtuelle Meeting ein

e Diskussionen steuern, aber wie

e Den Abschluss professionell gestalten

¢ Die Nachbereitung

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /virtuelle-meetings/

Zielgruppe

Fach- und Fihrungskréfte sowie alle, die
virtuelle Meetings leiten

Termine
siehe Internet

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-29
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Innendienstleiter 4.0

wie Sie lhren Innendienst fit fur die Zukunft machen

Den Innendienst nur als Verwaltungseinheite - Diese Zeiten sind vorbei. Der Innendienst war hé&ufig nur
Vertrieb 2. Klasse. In Zukunft wird der Innendienst ein wichtiger Baustein im Multi-Channel-Vertrieb. Auf
diese spannende Reise gilt es die Menschen mitzunehmen, sie nicht zu Uberfordern, aber auch nicht zu

unterfordern.

Machen auch Sie mehr aus lhrem Innendienst - gestalten Sie ihn verkaufsakfiv mit allen Maglichkeiten,
die uns die Digitalisierung fur die Kundenprozesse zur Verfugung stellt. Die Ergebnisse werden lhnen recht

geben.

lhr Nutzen

Sie sind in der Lage lhren Innendienst zu optimieren und

gewinnen lhre Mitarbeiter fur einen erfolgreichen Wandel
lernen wichtige Methoden und Werkzeuge kennen, um den Wandel zu gestalten

erhalten einen interessanten Einblick in die Verhaltensweisen und -ursachen von Menschen

bauen die Ziele auf den neuen verkaufsaktiven Innendienst auf

Themenschwerpunkte

Der Innendienst/Vertrieb 4.0

Mitarbeitermotivation in Zeiten der Digitalisierung

Erfolgreiche Selbstveranderung in Veranderungsprozessen

Fuhren in Verénderungsprozessen

Wichtige Methoden und Werkzeugen fur den erfolgreichen Wandel
Anderungsprozesse geschickt anstofen - wie verkaufen Sie lhre Idee lhrem Team
Mit 5S eine gute Ausgangsposition schaffen

Was sind Standards und wie setzen Sie diese gemeinam mit lhrem Team um?

Der PDCA - Probleme im Team |&sen

Widerstéinde und Konfliksituationen in Meetings,/Workshops - wie |6sen Sie diese?
Zusammenarbeit zwischen Innendienst und Aufbendienst

Neupositionierung eines verkaufsstarken Innendienstes

Was sind Zielvereinbarungen und welchen Nutzen haben sie?

Welche Arten von Zielen gibt es und wie mussen diese beschaffen sein2

Das Zielvereinbarungsgespréach fur einen erfolgreichen Innendienst

Stolpersteine bei der Einfihrung und Umsetzung von Zielvereinbarungsgespréchen

Zielgruppe

Innendienstleiter, Leitung Kundenservice,
Teamleiter Innendienst, angehende Innen-
dienstleiter; Teilnehmer aus der Zertifikats-
ausbildung zum Innendienstleiter 4.0

Termine und Orte
25.03. - 2703.2025
Niedernhauen (FFM)

22.09. - 24.09.2025
Niedernhausen (FFM)

Auch firmenintern buchbar!

Daver
3 Tage: 9.30 Uhr - 1700 Uhr

Investition

€ 2.250,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
getranke, Mittagessen

Seminar-Nr. PT-FU-13

(Dieses Seminar ist Bestandteil der Zerti-
fikatsausbildung zum Innendienstleiter 4.0
- siehe Seite 8. Kann aber auch einzeln
gebucht werden.)

BXB &
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Der Innendienstleiter als FGhrungskraft

Wirkungsvoﬂ fohren - Leistungen steigern

Im Innendienstbereich verandern sich die Aufgaben der Mitarbeiter immer mehr zu vertriebsorientierten
Aufgaben. Die Anforderungen an die Innendienstmitarbeiter nehmen immer mehr zu. Gerade jetzt ist die
Fuhrung gefragt, damit die Ziele und Ergebnisse erreicht werden.

Mit Anerkennung und Lob kann viel erreicht werden, mit falsch gefohrten Kritik- oder Konflikigespréichen
aber auch viel zerstért werden. Lernen Sie in diesem Seminar, wie Sie in unterschiedlichen Gespréchssitu-
ationen agieren und |hre Fuohrungskompetenz auch in schwierigen Fihrungssituationen erweitern.

lhr Nutzen

Sie erhéhen die Zielerreichung und

e erweitern lhre Fihrungskompetenz auch in schwierigen Fihrungssituationen
e sefzen Anerkennung und Kiritik erfogreich um

¢ lernen zielabweichende Verhalten anzusprechen

e mofivieren lhre Mitarbeiter langfristig

e erhalten neue Impulse fir eine virtuelle Fuhrung

e infegrieren Mitarbeiter aus dem Home-office erfolgreich in das Team

Themenschwerpunkte

*  Was wiinschen sich Mitarbeiter von ihren Chef’s

e Wie st Ihre Einstellung zur Fihrung?e

¢ Werte leben! Was bedeutet das fur lhren Fohrungsalltag

e Erkenntnisse der neuen Motivationslehre - wie erreichen Sie eine hdhere Leistungsbereitschaft
bei lhren Mitarbeitern

¢ Verschiedene Frageformen im Mitarbeitergespréich

¢ Positiv formulieren - eine bessere Wirkung erzielen

¢ Anerkennung und Kritik in der Praxis anwenden

¢ Das eigene Feedback-Verhalten erkennen und analysieren

e Was ist ein konstruktives Kritikgespréich?

e Leitfaden fur Konflikigespréche

¢ Ruckmeldungen geben - nicht kréinkend, aber doch ehrlich und deutlich die Meinung sagen

¢ Konfrontationsformel im Mitarbeitergespréch einsetzen

e Viruelle Fuhrung - was sind die Vorteile einer Fihrung auf Distanz2

¢ Anforderungen an Fohrungskraften von virtuellen Teams und Mitarbeitern

e 6 Erfolgsfaktoren fur eine erfolgreiche virtuelle Zusammenarbeit

* Mitarbeiter im Home-office ideal einbinden

* Viele praktische Ubungen - Bearbeitung unterschiedlicher Praxisfélle fir einen besseren
Wissenstransfer in die Fihrungspraxis

Zielgruppe

Innendienstleiter, Leitung Kundenservice,
Teamleiter Innendienst, angehende Innen-
dienstleiter; Teilnehmer aus der Zertifikats-
ausbildung zum Innendienstleiter 4.0

Termine und Orte
12.05. - 13.05.2025
Niedernhausen (FFM)

1711, - 18.11.2025
Niedernhausen (FFM)

Auch firmenintern buchbar!

Daver
2 Tage: 9.30 Uhr - 1700 Uhr

Investition

€ 1.590,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
getranke, Mittagessen

Seminar-Nr. PT-FU-14

(Dieses Seminar ist Bestandteil der Zerti-
fikatsausbildung zum Innendienstleiter 4.0
- siehe Seite 8. Kann aber auch einzeln
gebucht werden.)

BXB &

35



— .

Vertriebsfihrung 4.0

wie Sie lhre Verkaufer zu Spitzenleistungen fihren

Vertriebsleiter mussen Resultate erzielen. Doch - Fihrungsaufgaben - gerade im Vertrieb und in Zeiten von
Wandel und digitaler Transformation auch im Vertrieb - stellen viele Menschen vor Situationen, die sich
stark von fachlichen Aufgaben unterscheiden und viele unnétige Konflikte auslésen. Durch professionelles
Fuhren werden hohe Spitzenleistungen und bessere Ergebnisse der Vertriebsmitarbeiter erreicht und ein
besseres Leistungsklima geschaffen. Wie missen Sie also heute fihren2 Wie binden Sie engagierte Ver-
kaufer an thr Unternehmen? Wie kénnen Sie durch vorbildliches Fihren, das Engagement Ihrer Mitarbeiter
noch weiter verstarken, die Selbstverantwortung férdern, Konflikte [8sen und Ziele erreichen? In diesem
praxisorientiertem Training zeigen wir lhnen, welche Féhigkeiten Sie benstigen, damit Sie die an Sie ge-
stelllen Anforderungen erfolgreich erfillen kénnen. Sie erkennen, welches Fihrungsverhalten geeignet
ist, dass Verkéaufer eigenmotiviert Ziele erreichen, dass das Verkaufsteam effizient zusammenarbeitet und
neue Aufgaben tbernimmt.

lhr Nutzen

Sie lernen Ihr Vertriebsteam erfolgreich zu fuhren und

e erreichen gemeinsam lhre festgelegten Ziele

e sefzen die wichtigen Fuhrungstools in lhren Mitarbeitergespréchen ein
e motivieren lhre Verkaufer langfristig

¢ erhalten neue Impulse fur eine virtuelle Fuhrung

e fohren und integrieren lhre Verkaufer aus dem Home-office

Themenschwerpunkte

* Welche Faktoren beeinflussen den Vertrieb?

¢ Welche Herausforderungen verlangt Digital Leadership im Vertrieb?

e Fuhrungsprinzipien der Zukunft: So will die Generation Y gefihrt werden

*  Welche Fuhrungsqualitéten sollte ein Vertriebsleiter heute haben@

¢ Die Aufgaben einer Fuhrungskraft im Vertrieb

e Wie st lhre Einstellung zur Fihrung

e Welche Féhigkeiten und Kenntnisse muss ein Vertriebsmitarbeiter heute mitbringen
e Neue Vertriebsmitarbeiter in das Team integrieren

¢ Kennen Sie die Einstellung und Mentalitat von Verkaufern

¢ Welche Starken und Fahigkeiten haben die unterschiedlichen Verkéufertypen®

¢ Welche Motivationsfaktoren gibt es und wie nutzen Sie diese fur lhre Fohrungspraxis
¢ Motivation nach Misserfolgen - was mussen Sie als Fohrungskraft jetzt beachten?
e Warum Agiles Fuhren eine gute Alternative ist@

e Wie Sie Anerkennung wirkungsvoll einsetzen?

¢ Das eigene Feedback-Verhalten erkennen und analysieren

e Kiritikgespréche l6sungsorientiert fuhren

¢ Konflikten wirksam begegnen

e Fihren nach der Coaching-Kata im Vertrieb

e Der PDCA - Probleme im Team I5sen

¢ Virtuelle Fihrung - was sind die Vorteile einer Fihrung auf Distanz?

¢ Anforderungen an Fuhrungskraften von virtuellen Teams und Mitarbeitern

e 6 Erfolgsfakioren fur eine erfolgreiche virtuelle Zusammenarbeit

* Mitarbeiter im Home-office ideal einbinden

* Konkrete Ziele im Vertrieb finden

e Ziele in Zielvereinbarungsgespréchen vereinbaren

e Planung, Vorbereitung und Durchfihung von Zielgespréchen mit Verkéufern

¢ Wie fuhren Sie Halbjahres-/Quartalsgespréiche und Jahresendgespréche zur Zielkontrolle

Zielgruppe

Vertriebs- /Verkaufsleiter, Stellv. Ver-
triebs-/Verkaufsleiter, Gebiets- und

Nachwuchsverkaufsleiter

Termine und Orte
24.02.-26.02.2025
Niedernhausen (FFM)

10.11. - 12.11.2025
Niedernhausen (FFM)

Auch firmenintern buchbarl!

Daver
3 Tage: 9.30 Uhr - 1700 Uhr

Investition

€ 2.250,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
getranke, Mittagessen

Seminar-Nr. PT-FU-17

(Dieses Seminar ist Bestandteil der Zerti-
fikatsausbildung zum Vertriebsleiter 4.0
- siche Seite 9. Kann aber auch einzeln
gebucht werden.)
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Die FGhrungskraft als Vertriebscoach

so coachen Sie lhr Vertriebsteam zum Erfolg - Online-Seminar

Als Fshrungskraft im Vertrieb sind Sie nicht nur fir die Verkaufszahlen verantwortlich, sondern auch fur die
Entwicklung und Motivation lhres Vertriebsteams. Viele von lhnen sind in diese Rolle gekommen, weil Sie
selbst erfolgreich verkauft haben.

Jetzt ist es lhre Aufgabe, dieses Wissen und diese Erfahrung an Ihre Vertriebsmitarbeiter und Ihrem Inside
Sales Team weiterzugeben. Doch in einer sich verdndernden Vertriebswelt reicht es nicht mehr, einfach nur
Verkaufsziele vorzugeben. Vertriebsmitarbeiter und Inside Sales Mitarbeiter, die sich unterstitzt fuhlen, sind
nachweislich produktiver und langfristig erfolgreicher.

Themenschwerpunkte

e Coaching als Fihrungsinstrument im Vertrieb — Was ist Coaching und warum ist es so wichtig
im Vertrieb?

e |hre Rolle als Fuhrungskraft im Coaching-Prozess — Wie Sie als Vertriebscoach und Fihrungskraft
agieren.

¢ Die Grundeinstellung eines Coachs — Welche Haltung und Mindset sind entscheidend?@

¢ Merkmale eines erfolgreichen Coachs — Was macht einen guten Vertriebscoach aus?

e Effektive Coaching-Verhaltensweisen — Praktische Ansatze, Tipps und Informationen.

e Der Coachingprozess im Uberblick — Eine allgemeine Einfihrung.

¢ Die Schritte im Coachingprozess — Von der Vorbereitung bis zur Nachbereitung.

e Coaching im Vertrieb — Spezifische Herausforderungen und Chancen im Vertrieb.

e |hr erstes Vertriebscoaching-Gespréch nach dem Seminar — Anwendung des Gelernten in der
Praxis.

Ablauf

e Live Online-Seminar

e Versand der Seminarunterlagen im Vorfeld direkt an Sie
e 5 Trainingseinheiten tber 5 Stunden (incl. Pausen)

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /fuehrungskraft-als-vertriebscoach-online-qualifizierung /

Zielgruppe

Teamleiter im Vertrieb, Leiter des Inside
Sales Teams, Verkaufsleiter, Vertriebsleiter,
Gebietsverkaufsleiter, Regionalleiter und
alle anderen Fuhrungskréfte im Vertrieb.

Termine
10.12.2024
31.03.2025
02.06.2025
13.10.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 550,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-37
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Fit fUr den Vertrieb (Basis)

eine professionelle Gesprachsfihrung vom Einstieg bis zum Abschluss - Online-Seminar

Im verschérften Kampf um Kosten und Marktanteile greifen Einkéaufer in Verkaufsgespréichen haufig zu
harten Bandagen. Durch das fehlende - Kénnen und Aufireten -, stoBen Verkéufer in diesen Gespréchen
schnell an ihre Grenzen.

In diesem Training erfahren Sie, wie Sie strukturiert und professionell an Ihre Verkaufsaufgaben herange-
hen. Der Schwerpunkt liegt auf der Vorbereitung und der Durchfuhrung von Verkaufsgespréchen.

lhr Nutzen

Sie vermeiden typische - Verkaufsfehler - und

e wissen worauf es bei der Gesprachsfihrung ankommt
e beherrschen Basis-Verkaufstechniken

¢ Uberzeugen, argumentieren und schliessen ab

Themenschwerpunkte

¢ Die heutige Markisituation - was bedeutet das fir den Vertrieb

¢ Die 5 Phasen im Verkaufsgespréch

e Systematische Gesprachsvorbereitung

e Der 1. Eindruck: Ihre Wirkung auf andere

e Maglichkeiten der wirkungsvollen Gespréchsersffnung

* Was bedeutet es fur den Vertrieb - ohne Kundenproblem geht gar nichts
* Wie kommen Sie an das tatséchliche Problem lhres Kunden

e Einstieg ins Verkaufsgespréch

¢ |deen fur die Vertrauens- und Bedarfsermittilung

¢ Verschiedene Fragearten einsetzen

e leistungen des Unternehmens iberzeugend argumentieren

¢ Was bedeuten Kaufsignale2 Wann treten diese auf und wie erkennen Sie diese?
e Interesse verstarken und das Gesprach zum Abschluss/Ziel fihren

Ablauf

* Live Online-Seminar

e Unterlagenversand direkt an Sie

e 5 Trainingseinheiten tber 5 Stunden (incl. Pausen)

e zzgl. fur jeden Teilnehmer 30 Minuten im 1:1 Coaching (Online) mit dem Referenten (individuelle
Terminabstimmung fur dieses Online-Coaching - Realisierung bis spétestens 3 Monate nach dem
Live Online-Seminar)

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

hitps:/ /www.bxb-management.de/seminare /fit-fuer-den-veririeb-basis-gespraechsfuehrung-bis-zum-abschluss /

Zielgruppe

Vertriebsmitarbeiter, Vertriebsingenieure,
Kundenberater, Fachkrdfte mit Vertriebsauf-
gaben aus allen Branchen

Termine
2711.2024
20.01.2025
10.03.2025
1706.2025
14.07.2025
25.09.2025
13.11.2025

Auch firmenintern buchbarl

Daver
9.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-14
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Das virtuelle Kundengesprédch

wie Sie professionelle Verkaufsgespréche online fihren - Online-Seminar

Die Digitalisierung veréndert auch den Vertrieb. Aber die persénlichen Kontakte werden nicht komplett
wegfallen. Viele Unternehmen nutzen schon heute die Maglichkeit, ihre Kundenbesuche online zu gestal-
ten. Das bedeutet: weniger Reisetétigkeit und weniger Kosten, aber mehr Kunden im gleichen Zeitrahmen
zu erreichen.

Genauso wie bei den Vertriebsgesprachen vor Ort, gilt es auch hier die entsprechenden Verkaufstechni-
ken zu beherrschen.

lhr Nutzen

In diesem Live Online-Seminar lernen Sie Verkaufsgespréche online zu fuhren und

¢ erhalten Verkaufstechniken, um bei Online-Gespréchen professionell zu agieren
e wissen, worauf es beim ersten Eindruck ankommt

e fihren Beratungs- und Verkausgespréiche vom Einstieg bis zum Ziel

* behandeln souveran Kundeneinwande

* reagieren situationsbezogen auf Kaufsignale

Themenschwerpunkte

* Wie sieht es heute im Markt aus?

¢ Die 5 Phasen eines Verkaufsgepréches

* Kundengesprache zielgenau vorbereiten: Was sollten Sie unbedingt tber lhre Kunden wissen?
e Mit welchen Wirkungsmitteln kénnen Sie ein Online-Gespréch positiv beeinflussen?

e Weshalb ist die IST-Analyse fur die weitere Gespréichsfihrung so wichtig?

* Was missen Sie unbedingt in dieser Gespréchsphase kléren?

* Aktuelle Kundenprobleme ansprechen?

e Wie bieten Sie lhre L&sungen an und Uberzeugen durch lhre Rhetorik und lhre Argmente?@

e So bereiten Sie mit den 4 wichtigen Argumentationsstufen den Abschluss vore

e Souveréne Einwandbehandlung, wie reagieren Sie z.B. auf zu teuer?

e Was bedeuten Kaufsignale? Wann treten diese auf und wie erkennen Sie diese?

e Wie reagieren Sie konkret und situationsbezogen auf Kaufsignale?

¢ Was geschieht, wenn Sie es verséumen, zum richtigen Zeitpunkt nach dem Auftrag zu fragen
e Gesprache zum Ziel fuhren

Ablauf

¢ Llive Online-Seminar

* Unterlagenversand direkt an Sie

e 5 Trainingseinheiten tber 5 Stunden (incl. Pausen)

e zzgl. fur jeden Teilnehmer 30 Minuten im 1:1 Coaching (Online) mit dem Referenten (individuelle
Terminabstimmung fir dieses Online-Coaching - Realisierung bis spatestens 3 Monate nach dem
Live Online-Seminar)

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /virtuelle-kundengespraeche /

Zielgruppe

Mitarbeiter aus Vertriebsinnendienst und
VertriebauBendienst, die ihre Kunden
durch virtuelle Kundenbesuche tber-
zeugen wollen

Termine
10.02.2025
04.04.2025
30.06.2025
26.08.2025
19.11.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition

enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-15
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Das Verkaufstraining for lhren unternehmerischen Erfolg
im AUBendienSf wie Sie in der heutigen Zeit die Anspriiche lhrer Kunden erfillen

Der Verkauf befindet sich im starken Umbruch! Die immer schneller voranschreitende Digitalisierung wélzt
ganze Branchen um und kein Stein bleibt auf dem anderen. Das Internet revolutioniert die Markte und ver-
kaufen funktioniert heute anders. Was sind die Trends@ Welche Konsequenzen hat das fur Sie? Was macht
einen Top-Verkéaufer ause Wie fuhrt man ein professionelles Verkaufsgespréich?

Vor dem Verkaufsgespréch steht die Terminvereinbarung am Telefon. Doch gerade was die Kaltakquise
angeht, scheitern hier viele, auch erfahrene Verkéaufer. Die Ansprache potenzieller Kunden am Telefon er-
fordert eine individuelle, strategische und moderne Vorgehensweise. Sie haben lhren Termin. Jetzt gilt es im
Gesprach vor Ort beim Kunden zu tberzeugen. Nicht Sie als Verkéaufer oder Ihr Produkt stehen im Vorder-
grund, sondern der Kunde mit seinen Problemen und Néten. Wie fihren und steuern Sie in dieser Situation
das Gespréch, damit Ihr Kunden Sie als seinen wertvollsten Problemlaser wahrnimmt.

lhr Nutzen
Sie trainieren moderne Grundlagen fir ein erfolgreiches Verkaufsgespréch und
e werden lhren Verkaufserfolg steigern
¢ sind bestens vorbereitet auf gut ausgebildete Einkaufer
e agieren souverdn und wissen mit lhrer Persénlichkeit und modernen Verkaufsstrategie
zu Uberzeugen
¢ sind bestens gerustet fur zukinftige Herausforderungen
¢ Neukundenakquise fallt Ihnen leichter und Sie kommen schneller zum Termin.
e kennen die wichtigsten betriebswirtschaftlichen Kennzahlen und deren Bedeutung fur den Verkauf
¢ wenden die richtige Abschlusstechnik an und erhdhen Ihren Umsatz

Themenschwerpunkte
e Herausforderungen im Vertrieb heute und in Zukunft
¢ Die Kunden haben sich verandert, aber wie?
¢ Das Internet revolutioniert die Mérkte. /' Was einen Top-Verkaufer heute ausmacht.
¢ Relevante Kennzahlen (Liquiditatskennzahlen, ROI, efc.) und ihre Bedeutung fir die eigene
Verkaufsarbeit
e Mut zur Neukundenakquise — |hr ganz personlicher Leitfaden
e Ziel: Terminvereinbarung — so agiert man heute
¢ Positiver Beziehungsaufbau am Telefon
¢ Souverdne Einwandbehandlung
¢ Mit neuen Gesprachseinstiegen leichter zum Termin
¢ Das Telefongesprach akfiv zum Termin fohren
 Praktische Ubungen mit der Telefontrainingsanlage
¢ Die 4 wichtigsten Schritte in einem professionellen Verkaufsgespréch
¢ Die Phasen eines Verkaufs- und Beratungsgespréichs
¢ Wie Sie die wichtigsten Kaufmotive und Probleme des Kunden geschickt ansprechen
¢ Den Kunden abholen und Vertrauen schaffen mit effektiven Fragetechniken
¢ Noutzenorientiert argumentieren — den Kunden von der eigenen Problemlésung iberzeugen
¢ Kundentypologien
¢ Kundenbearbeitungsstrategien (Neu-/Bestandskunden, ABC-Kunden)
¢ Die 10 Verkéaufer-Gebote — was zeichnet einen Top-Verkaufer aus?
e Kérpersprache im Verkaufsgespréch — so wirken Sie auf andere
e Bedeutung der Kérpersprache fir das Verkaufsgespréch
¢ Abschlusstechniken und wann Sie welche richtig einsetzen
e Verkaufsgesprache trainieren und analysieren mit der Videokamera

Zielgruppe

Vom Jungverkaufer, Quereinsteiger,
Vertriebsingenieure, Techniker im Verkauf,
erfahrene Verkaufer, Vertriebs-, Marke-
ting- und Verkaufsleiter, Teilnehmer aus
der Zertifikatsausbildung sowie alle Fach-
und Fuhrungskréafte, die mit dem Verkauf
im Aufendienst zu tun haben und sich auf
den neuvesten Stand bringen wollen.

Termine und Orte
1702. - 19.02.2025
Niedernhauen (FFM)

20.10. - 22.10.2025
Niedernhausen (FFM)

Auch firmenintern buchbar!

Daver
3 Tage: 9.30 Uhr - 1700 Uhr

Investition

€ 2.150,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
getranke, Mittagessen

Seminar-Nr. PT-VT-11

(Dieses Seminar ist Bestandteil der
Zertifikatsausbildung zum Top-Verkaufer
- siehe Seite 10. Kann aber auch einzeln
gebucht werden.)
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Prdsentations- und gezieltes Argumentations-
training fGr den Vertrieb

Es geht bei lhrer Prasentation um einen wichtigen Auftrag. Die erste Hiirde haben Sie geschafft. Sie haben
Ihre Présentation bis ins kleinste Detail vorbereitet. Jetzt geht es um’s Ganze. Sie mussen Ihre Zuhsrer
begeistern und durch Aussage und Gestik mitreiffen und Ihre Produkte und Angebote besser verkaufen.
Denn einen zweiten Versuch wird es nicht geben.

Zielgruppe

Fuhrungskrafte und Mitarbeiter mit
verkaufsorientierten Présentations-
aufgaben sowie Teilnehmer aus der

Diese interessante und herausfordende Aufgabe meistern Sie nach dem Seminar Uberzeugend. Hier
Zertifikatsausbildung

lernen Sie, wie Sie die Zuhérer fur sich gewinnen und dem Kunden den Nutzen lhres Angebotes erleben
lassen, damit er sich fir lhr Angebot entscheidet.

Termine und Orte
Ihr Nutzen Wird individuell abgestimmt.
Sie gewinnen mehr Sicherheit und Ausstrahlung bei Ihrer Prasentation und Z.Zt. nur firmenintern buchbarl
e Uberzeugen die Zuhérer durch den Nutzen lhres Angebotes.

e gewinnen lhre Zuhérer durch eine spannende Prasentation.

¢ beherrschen auch schwierige Présentationssituationen. Daver
e erreichen kundenorientiert lhre Prasentationsziele. 2 Tage
Investition

Themenschwerpunkte
Bitte forden Sie hier ein individuelles

¢ Planen und vorbereiten einer Présentation - der halbe Weg Inhouse-Angebot an.

e Ziele formulieren und erreichen

¢ Die Wirkung lhrer eigenen Person

¢ Rhetorik gezielt einsetzen

¢ Worauf Kunden reagieren, was sie langweilt und was sie anregt

¢ Spannend und Uberzeugend prasentieren und mit kundennutzenorientierten
Argumenten berzeugen

¢ Mit Grundlagen der Fragetechnik Gespréache und Diskussionen steuern

¢ Argumentationsaufbau, Kernbotschaften und roter Faden

e Zuhsrer gewinnen, damit das Zuhsren SpaB macht

¢ In den Kapfen lhrer Zuhrer ,Bilder, erzeugen und durch Visionen gewinnen

e Souverdn schwierige Situationen meistern

¢ Die Zeit in den Griff bekommen

¢ Vom pfiffigen Einstieg bis zum Schluss mit , Aha-Effekt”

 Praktische Ubungen mit der Videokamera, Auswertung, individuelles Feedback
und Verbesserungen vornehmen

Seminar-Nr. PT-VT-8

BXB &

11



Der vertriebsorientierte Servicetechniker

Kunden exzellent betreuen und binden

Servicemitarbeiter haben nach dem Verkauf wesentlich mehr Kundenkontakte als der Vertrieb.

Sie sind die Schnittstelle zum Kunden und sehen und héren was vor Ort beim Kunden passiert. Gibt es
neue Ansdize, hat der Kunde vielleicht vor seine Anlage zu erweitern? Genau diese oder andere
Geschaftsmoglichkeiten bekommt der Servicemitarbeiter mit, die aber selten genutzt werden.

Wie kann das Auftreten der Servicemitarbeiter vor Ort optimiert und verbessert werden, so dass ihn der
Kunde als kompetenten Partner wahrnimmt. Dabei spielen insbesondere die Freundlichkeit, Verl&sslichkett,
fachliche Kompetenz, Erreichbarkeit, Zuverlassigkeit, Glaubwirdigkeit, Verstandnis, Schnelligkeit und die
Hilfsbereitschaft eine mafdgebliche Rolle.

In diesem Praxis-Quickseminar lernen lhre Servicemitarbeiter kundenorientiertes, freundliches und tber-
zeugendes Verhalten gegeniber Kunden.

lhr Nutzen

Sie gewinnen mehr Sicherheit und Kompetenz beim Kunden durch tberzeugendes Auftreten und
 helfen durch gezielte Fragen die Kundenprobleme zu beseitigen

¢ bieten dem Kunden Nutzen durch Zusatzverkaufe

¢ gehen souveran mit aufgebrachten Kunden um

* gewinnen aus unzufriedenen Kunden Stammkunden

Themenschwerpunkte

* Die groPe Bedeutung des Kundendienstes neben dem Vertrieb

* Die wichtige Rolle des Servicetechnikers bei der Ausrichtung auf Kundenbedurfnisse und
Kundenzufriedenheit

* Der wichtige erste Eindruck durch positives Auftreten des Servicetechnikers, um Vertrauen
aufzubaven

¢ Kundenorientierte Gesprachsfuhrung, besser auf den Kunden und seine Wiinsche eingehen,
technischen Zusatzbedarf erkennen

¢ Kundengespréche professionell durch Fragen fihren

¢ Nouizen und gute Beratung einfach und versténdlich darstellen

¢ Kundenkontakt verbessern und den Kunden positiv beeinflussen - mehr verkaufen

*  Mehr Zusatzverkgufe durch gezielte Beratung fur Verbrauchsmaterialien, Zusatzdienstleistungen
und neue Produkte

¢ Bei Reklamationen und Konflikten iberzeugend handeln

Zielgruppe
Servicetechniker, Techniker, Monteure,

Spezialisten und Supporter, die Kunden-
kontakt haben.

Termine und Orte
Wird individuell abgestimmt.

Z.Zt. nur firmenintern buchbar!

Dauver
4 Stunden

Investition
Bitte forden Sie hier ein individuelles In-
house-Angebot an.

BXB &
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Servicetechniker als Zusatzverkaufer

wie Sie selbst verkaufen oder als Tippgeber fungieren

Servicetechniker sind nach dem Vertragsabschluss, einer der wichtigsten Ansprechpartner fir den Kunden.
Sie erkennen sofort vor Ort, welche weitere Geschafte maglich sind, die ihren Kunden nutzen, aber auch
ihr Unternehmen weiterbringen. Ob es sich um Wartungs- oder Serviceveriréige, Maschinen, Anlagen,
ergdnzende Lésungen, Ersatzteile oder &hnliches handelt, der Servicetechniker kann mit seinem Gespréich

ein Schlag schneller sein - als der Wettbewerb.

In diesem Praxis-Quickseminar lernen lhre Servicemitarbeiter wie sie selbst Beratungsgespréche fuhren,

Zusatzverkaufe tatigen oder auch als Tippgeber gegeniiber ihren Vertriebskollegen fungieren.

lhr Nutzen

Sie setzen gezielt Basisverkaufstechniken ein und

uberzeugen lhre Kunden durch einen sinnvollen Zusatzverkauf
argumentieren wichtigen Zusatznutzen gegenuber lhren Kunden
reagieren gekonnt auf Kaufsignale

fohren Ihre Beratungsgespréche zum Ziel

Themenschwerpunkte

Welche Aufgaben und welchen Stellenwert haben Sie als Servicetechniker, Techniker, etc.2
Der wichtige erste Eindruck durch positives Auftreten des Servicetechnikers, um Vertrauen
aufzubaven

Ansatzpunkte fur Zusatzverkéufe finden

Welche Gespréchsziele verfolgen Sie?

Uberleitung von einer Wartung, Stérung, Reklamation, efc. in die IST-Analyse fir einen
Zusatzverkauf

Einstieg ins Beratungsgespréch

Gute Fragen stellen und den Bedarf ermitteln

Leistungen des Unternehmens Uberzeugend darstellen und argumentieren

Was bedeuten Kaufsignale2 Wann treten diese auf und wie erkennen Sie diese?

Wie reagieren Sie konkret und situationsbezogen auf Kaufsignale

Interesse verstérken und das Gespréch zum Abschluss/Ziel fuhren

Zielgruppe
Servicetechniker, Techniker, Monteure,

Spezialisten und Supporter, die Kunden-
kontakt haben.

Termine und Orte
Wird individuell abgestimmt.

Z.Zt. nur firmenintern buchbar!

Daver
4 Stunden

Investition
Bitte forden Sie hier ein individuelles
Inhouse-Angebot an.

BXB &
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Der Servicetechniker als Vertriebsunterstitzung

Online-Seminar

Der Aufendienst muss sich nicht ausschlieflich selbst um die Betreuung der Bestandskunden kimmern.
Eine gute Alternative bietet hier der Servicetechniker, einer der wichtigsten Ansprechpartner beim Kunden.

Durch den regelméfigen Serviceeinsatz haben sie einen viel engeren Kontakt zum Kunden als der Aufben-
dienst. Sie erkennen bei ihrem Einsatz, welche weitere Geschafte moglich sind. Dazu  gehéren z.B.
Wartungs- und Servicevertréige, Maschinen, Anlagen, ergénzende Lasungen, Ersatzteile.

In diesem Online-Seminar lernen lhre Servicemitarbeiter selbst Beratungsgespréche zu fuhren, Zusatzver-
kaufe zu tatigen oder nur als Tippgeber gegeniiber dem Vertrieb zu fungieren.

lhr Nutzen

Sie setzen gezielt Verkaufstechniken ein und

e gewinnen lhre Kunden durch sinnvolle Zusatzverkéufe

e argumentieren wichtigen Zusatznutzen gegeniber Ihren Kunden
e reagieren gekonnt auf Kaufsignale

e fihren zielorientierte Kundengesprache

Themenschwerpunkte

¢ Welche Aufgaben und welchen Stellenwert haben Sie als Servicetechniker, Techniker, etc.2
e Mit welchen Wirkungsmitteln kdnnen Sie das Gesprach positiv beeinflussen

¢ Welche Ansdtze gibt es fur Zusatzverkaufe?

¢ Welche Gespréchsziele verfolgen Sie?

¢ Weshalb ist es fur Sie wichtig, bei der IST-Analyse gezielte Fragen zu stellen?

e Frageform aktfiv einsetzen

» Uberleitung von lhrem Serviceeinsatz in die IST-Analyse fur einen Zusatzverkauf
¢ Wie steigen Sie in das Beratungsgesprach ein@

e leistungen des Unternehmens iberzeugend darstellen und argumentieren

¢ Was bedeuten Kaufsignale2 Wann treten diese auf und wie erkennen Sie diese?
¢ Wie reagieren Sie konkret und situationsbezogen auf Kaufsignale

e Gesprache zum Ziel /Abschluss fihren

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /servicetechniker-als-vertriebsunterstuetzung-online-seminar,/

Zielgruppe
Servicetechniker, Techniker, Monteure,

Spezialisten

Termine

04.03.2025
08.07.2025
12.09.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
Q.00 Uhr - 13.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 410,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-16

BXB &
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Kundenorientiert und professionell telefonieren

nicht nur Freundlichkeit ist entscheidend

Das Telefon hat sich zu einem der wichtigsten Kommunikationsmittel des heutigen Wirtschaftslebens ent-
wickelt. Ksnnen Sie sich ein Leben oder Arbeit ohne Telefon tberhaupt noch vorstellen@ Nur, wie ist es zum
Teil um die Quadlitat der Telefonate bestellt?

Systematisch organisierte Telefonkontakte und kompetent gefuhrte Telefongespréache verbessern die Kun-
denbeziehungen und ersffnen Chancen fur gute Kundenbeziehungen am Telefon. So wird das Telefon zu
einem effizienten Marketing- und Vertriebsinstrument.

lhr Nutzen

Sie lernen, diskutieren und trainieren

e wirkungsvolles Verhalten und effektive Gespréchstechniken fur serviceorientierte Mitarbeiter
am Telefon

» Telefonate sicher und souverdn zu fihren und

* sind in problematischen Situationen und Reklamationen kundenorientiert

¢ erhalten viele praktische Hilfen und Tipps, mit denen Sie auch danach Ihr Telefonverhalten
systematisch optimieren

Themenschwerpunkte

*  Wer sind meine Kunden?@

* Was erwarten Anrufer von kundenorientierten Unternehmen?@

* Welche Starken sollte ein kundenorientierter Mitarbeiter besitzen?
e Grundlagen der Kommunikation

e Gesprachsvorbereitung und professioneller Einstieg

e Mit der Stimme Sympathie erzielen

e Aktfives Zuhéren und kundenorientiert argumentieren

* Andere besser verstehen und |8sungsorientiert agieren

e Weiterleiten von Anfragen

e Gesprachssteuerung durch Fragetechnik: Wer fragt, fuhril

e Einwdnden souverdn begegnen

e Ein Gesprach positiv beenden und effektiv nachbereiten

e Umgang mit schwierigen Gespréchspartnern

e Beschwerden und Reklamationen kundenorientiert behandeln

¢ Nein-Verkauf oder wie sage ich es dem Kunden, dass etwas nicht gehte
¢ Vereinbaren von lieferterminen und Reaktionen auf Lieferverzug

¢ Umgang mit Stress am Telefon

Zielgruppe

Sachbearbeiter, Telefonzentrale, Telefon-
verkaufer, Mitarbeiter in der Auftrags-
annahme und Hotline sowie technischer

Kundendienst, Telefonberater und alle,
die am Telefon tberzeugen wollen

Termine und Orte
Wird individuell abgestimmt.

Z.Zt. nur firmenintern buchbar!

Dauver
1 Tag

Investition
Bitte forden Sie hier ein individuelles
Inhouse-Angebot an.

Seminar-Nr. PT-TEL-5

BXB &
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Reklamation am Telefon

Beschwerden und Konflikte in schwierigen Situationen meistern

Es ist sehr unwahrscheinlich, dass Sie nur mit zufriedenen Kunden zu tun haben. Genau hier besteht die
Chance aus unzufriedenen Kunden Stammkunden zu gewinnen und die Kundenbeziehungen zu stabili-
sieren. Um unkalkulierbare Gesprachssituationen - wie Beschwerden - zu meistern, bedarf es hoher Ver-
haltensflexibilitét, sozialer Kompetenz und Einfohlungsvermégen.

Kunden, die sich beschweren, reagieren sehr sensibel. lhre Verérgerung steigert sich in der Regel, wenn
Gespréchspartner sich zu vorschnellen Reaktionen verleiten lassen, eine ungeeignete Rhetorik fihren, ihre
eigene Stimme nicht beachten oder mit einer falschen Einstellung in die Reklamationsbehandlung ein-
steigen.

Viele Kunden gehen verloren oder kiindigen ihre Vertrage, weil sie sich unverstanden fuhlen. Wieviel Zeit
und Energie brauchen Sie, um neuve Kunden zu gewinnen2 Wie hoch sind dabei lhre Marketing- und
Vertriebskosten? Die Investiton in die Kundenbeziehung (dazu gehsrt auch die Beschwerdebearbeitung)
lohnt sich, auch lhre Kunden werden es lhnen danken.

lhr Nutzen

Sie gewinnen mehr Sicherheit bei Reklamationsgespréchen und
e bieten dem Kunden zufriedene Losungen an

e bleiben auch in schwierigen Situationen ruhig und gelassen
¢ gehen souveran mit aufgebrachten Kunden um

e ermeichen in kurzer Zeit eine konstrukiive Gespréachsfihrung
e gewinnen mehr Stammkunden zurick

Themenschwerpunkte
*  Warum reklamiert ein Kunde? - Beschwerden und Reklamationen als Chance betrachten?
e Todstunden im Umgang mit reklamierenden Kunden
e Warum ist schnelles Reagieren so wichtig?
e Kompetentes Zuhdren - Persénliche Hérgewohnheiten erkennen und die Folgen in einem
Kundengespréch
¢ Auf welche Formulierungen sollten Sie achten, um freundlich zu wirken
e Die Wirkung lhrer Stimme - Ihr grofites Kapital am Telefon
* Die richtige Einstellung macht den Unterschied
¢ 5 Tipps, um auf der Beziehungsebene Kontakt zu halten
e Durch Fragetechniken das Versténdnis erhéhen
*  Wirkungen von negativen Formulierungen
* Wie argumentieren Sie richtig und ruhig und erarbeiten gemeinsam mit dem Kunden
gute Lésungen
e Bemihen alleine reicht nicht - die richtige Balance macht es
e 6 wichtige Punkte fir die Behandlung von professionellen Reklamationen
e Auf Einwande/Vorwande souverén reagieren
e Was tun, wenn der Kunde persénlich wird?
¢ Innere Distanz fur eine emotionale und mentale Unabhéangigkeit schaffen
e Wann ist ein klares Nein angebracht?
e Uberbringen von schlechten Nachrichten
e Prakfische Ubungen mit der Telefontrainingsanlage / direktes Feedback: Was ist gut gelaufen®
Was sollte verbessert werden?@

Zielgruppe

Sachbearbeiter, Telefonzentrale, Telefon-
verkéaufer, Mitarbeiter in der Auftrags-
annahme und Hotline sowie technischer

Kundendienst, Telefonberater und alle,
die am Telefon tberzeugen wollen

Termine und Orte
Wird individuell abgestimmt.

Z.Zt. nur firmenintern buchbar!
Dauver
1 Tag

Investition
Bitte forden Sie hier ein individuelles
Inhouse-Angebot an.

Seminar-Nr. PT-TEL-8

BXB &
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Angebot nachfassen

so erhalten Sie den Zuschlag — Online-Seminar

Angebote nachfassen, ist ein ganz wichtiges Vertriebsthema und gehort heute zum Tagesgeschaft. Aber
leider bleiben viele Umsétze auf der Strafie liegen, da aktive nachgefasst wird. Wer abwartet bis der Kun-
den den Auftrag erteilt, hat schon verloren. Wenn |hr Wettbewerb die Angebotsverfolgung systematisch
und vertriebs- aber auch kundenorientiert autbaut, wird er den Zuschlag erhalten.

Wenn Sie der Meinung sind, dass Ihr Anruf den Kunden doch nerven kénnte, dann tduschen Sie sich sehr.
Durch dieses Verhalten zeigen sie ihm eher, dass es Ihnen nicht wichtig ist oder nicht nétig haben.

Kunden brauchen auch bei einem Angebot, einen Gespréchspartner, der ihm hilft eine richtige Entschei-
dung zu treffen, der ihm bei diesem ganzen Angebotsprozess helfend zur Seite steht — auch wenn Sie das
Angebot Uberarbeiten mussen.

Eine Anfrage ist noch kein Auftrag. Es liegt nur an lhnen, ob Sie den Zuschlag bekommen.

Themenschwerpunkte
¢ Was sollten Sie beim Nachfassen von Angeboten beachten?
¢ Welche Voraussetzungen, Eigenschaften und Kenntnisse brauchen Sie, um am Telefon
zu Uberzeugen?
e Gesprachsvorbereitung, was ist zu bericksichtigen?
¢ Angebotsverfolgung: Aber wann?
¢ Wie steigen Sie in das Nachfassgesprach fur Ihr Angebot ein?
e Fragen, die Sie bei der Angebotsnachverfolgung beherrschen sollten
e Den Nutzen lhres Angebotes gut argumentieren
¢ Wie gehen Sie mit Einwanden wahrend der Angebotsphase um (z.B. keine Zeit, Angebot
noch nicht gelesen, werde mich melden)2
e Der kritische Einwand — zu teuer, was jefzte
e Bereits mehrmals nachgefasst, Auftragschance ausloten
e Gesprach zum Ziel fuhren
e Grinde fur die Angebotsabsage kldaren
e Eine ,Bricke” aufbauen fur zukiinflige Geschdfte nach der Angebotsabsage

Ablauf

* Live Online-Seminar

¢ Unterlagenversand direkt an Sie

e 5 Trainingseinheiten tber 5 Stunden (incl. Pausen)

e zzgl. fir jeden Teilnehmer 30 Minuten im 1:1 Coaching (Online) mit dem Referenten (individuelle
Terminabstimmung fur dieses Online-Coaching - Realisierung bis spétestens 3 Monate nach dem
Live Online-Seminar)

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /angebot-nachfassen/

Zielgruppe

Mitarbeiter im Vertrieb und Verkauf sowie
alle Mitarbeiter, die Neukundenakquise
betreiben wollen

Termine
2701.2025
11.03.2025
05.05.2025
25.08.2025
2710.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauver
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-18
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Professionelle Neukundenakquise am Telefon

Sie lernen, wie Sie sich auf die Telefonakquise richtig vorbereiten. Dazu zéhlt lhre potenziellen Kunden zu
analysieren, aber auch die Durchfthrung einer strukturierten Gespréchsfihrung. Mit den richtigen Frage-
stellungen und einer guten Einwandbehandlung treffen Sie konkrete Vereinbarungen.

Auch wenn es viele Méglichkeiten der Online-Leadgenerierung gibt, das Telefon ist immer noch eine sehr
gute Erganzung, um mit den Kunden ins Gespréich zu kommen und fur beide Seiten gewinnbringende
Geschafte zu generieren.

lhr Nutzen

In diesem Live Online-Seminar lernen Sie die Neukundenakquise kennen und

e erhalten neue effekiive Methoden und Techniken fur Ihren Akquise-Erfolg

¢ lernen die unferschiedlichen Phasen und Situationen eines Akquise-Gespraches kennen
e bekommen mehr Sicherheit auch in schwierigen Gespréchssituationen

Themenschwerpunkte

e 6 Tatsachen aus dem Markt der Gegenwart

e Systematische Gesprachsvorbereitung

¢ Welche Voraussetzungen, Eigenschaften und Kenntnisse brauchen Sie, um am Telefon
uberzeugend und erfolgreich zu sein?

¢ Beziehungsaufbau am Telefon - gerade beim Erstkontakt

e In 7 Schritten: die Struktur des erfolgreichen Akquise-Gespréichs

e Aufbau einer klaren BegriBBungsstruktur

¢ Die Zentrale - so bekommen Sie Namen und Durchwahl des Entscheiders

e Effektive Fragetechniken, die den Kunden in den Mittelpunkt stellen

e Das Vorzimmer erobern: die Assistenz fir sich gewinnen und als Hilfe nutzen

¢ Die ersten Sekunden entscheiden! Muster brechen mit effektiven Gespréachseinstiegen

e Sogwirkung: Neue Gesprachseinstiege, die gut funktionieren

e Wie sprechen Sie gezielt aktuelle Kundenprobleme an@

e Durch Nutzen Uberzeugen

¢ Souverdne Einwandbehandlung (z.B. kein Bedarf, keine Zeit)

e Gesprache zum Ziel fihren: z.B. Besuchstermin, Telefontermin, Videoprasentation,
Angebotsabgabe

Ablauf

¢ Live Online-Seminar

e Unterlagenversand direkt an Sie

e 5 Trainingseinheiten tber 5 Stunden (incl. Pausen)

e zzgl. fur jeden Teilnehmer 30 Minuten im 1:1 Coaching (Online) mit dem Referenten (individuelle
Terminabstimmung fur dieses Online-Coaching - Realisierung bis spatestens 3 Monate nach dem
Live Online-Seminar)

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /neukundenakquise-am-telefon/

Zielgruppe

Mitarbeiter im Vertrieb und Verkauf sowie
alle Mitarbeiter, die Neukundenakquise
betreiben wollen

Termine
2702.2025
23.06.2025
11.08.2025
28.10.2025

Auch firmenintern buchbar!

Daver
Q.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-17
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Effiziente Verkaufsgesprdche am Telefon fihren

so steigern Sie lhre Umsdtze

In unserem praxisorientierten Online-Seminar erfahren Sie, wie Sie durch gezielte Gespréchsfihrung und
Uberzeugende Argumentation lhre Erfolgsquote maximieren kdnnen. Lernen Sie, Kundenbedurfnisse treff-
sicher zu identifizieren, Einwénde souverén zu behandeln und mit einem klaren Handlungsaufforderung
zu einem erfolgreichen Abschluss zu fuhren.

Themenschwerpunkte

e 6 Tatsachen aus dem Markt der Gegenwart — welchen Einfluss haben diese auf unsere Gespréache

e Systematische Vorbereitung von Gespréichen

¢ Welche Voraussetzungen, Eigenschaften und Kenntnisse brauchen Sie, um am Telefon zu iber-
zeugen und erfolgreich zu sein?

» Grundlegende Uberlegungen: Vermeidung von Konjunkfiven wie z.B. ,wirde’, kénnte’

e Strukiur eines Beratungs- und Verkaufsgesprachs

e Durch Stammkundenbetreuung hdhere Umsdatze erzielen

¢ Neukunden professionelle beraten und Gesprache zum Ziel fihren

¢ Die wichtigsten ersten 7 Sekunden im Telefongespréich

e Klare Begrufungsstruktur

¢ Die wertvolle Bedarfsanalyse. Warum die richtigen Fragen so wichtig sind.

e Wertvolle Fragetechniken, die den Kunden in den Mittelpunkt stellen

¢ Wie sprechen Sie akiuelle Probleme an und nutzen diese fur lhre Gesprachsfuhrung

e So argumentieren Sie richtig und Uberzeugen durch wichtigen Nutzen

e Der richtige Umgang mit Einwénden

e Preisgespréiche sicher am Telefon fihren

¢ Produkte am Telefon prasentieren

e Abschlusstechniken, die Sie beherrschen sollten

e Gesprache zum Ziel fuhren (Bestellung, Auftrag, Angebot, efc.)

Ablauf

* Live Online-Seminar

e Unterlagenversand direkt an Sie

e 5 Trainingseinheiten tber 5 Stunden (incl. Pausen)
zzgl. fur jeden Teilnehmer 30 Minuten im 1:1 Coaching (Online) mit dem Referenten (individuelle
Terminabstimmung fur dieses Online-Coaching — Realisierung bis spdtestens 3 Monate nach dem
Online-Seminar)

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /verkaufsgespraeche-am-telefon-online-seminar/

Zielgruppe

Alle Mitarbeiter, die im aktiven Telefon-
verkauf tétig sind

Termine
28.01.2025
28.04.2025
15.07.2025
0710.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-39

BXB &
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Cross und Upselling

so erzielen Sie mehr Umsatz — Online-Seminar

Im Cross und Upselling Seminar zeigen wir lhnen wie Sie diese Verkaufsstrategie in Ihren Kundengespra-
chen umsetzen.

Neue Kunden zu gewinnen ist meist teuer und zeitaufwéndig. Cross und Upselling hingegen bieten viele
Maéglichkeiten, um einen Mehrumsatz zu tatigen. Gerade fur Zusatzverkéufe oder den Kunden von einer
besseren Produkivariante zu iberzeugen, gibt es viele Situationen im Kundendialog. Leider werden diese
Gelegenheiten in Kundengespréichen sehr oft verpasst oder ganz einfach nicht konsequent genutzt

Lernen Sie in diesem Online Seminar, dieses Thema aktiv anzugehen und umzusetzen. Nutzen auch Sie in
Zukunft Cross und Upselling bei lhren Verkaufsgesprachen, um zusétzlichen Umsatz zu generieren.

Themenschwerpunkte

* Welchen Mehrwert kénnen Sie erzielen?

¢ Welche Produkte oder Dienstleistungen sind fir Cross und Upselling Gberhaupt geeignete

e Wann und wie sprechen Sie am besten den Kunden auf einen Zusatzverkauf oder auf eine
hsherwertige Produktvariante an@

* Wie wecken Sie die Aufmerksamkeit des Kunden?

¢ Wie formulieren Sie kurz und knackig Ihr Zusatzangebot?

¢ Durch Nutzen Uberzeugen und durch Fragen das Gespréch stevern und fihren

¢ Wie am besten mit Einwdnden umgehen?

e Den Kunden zu einer Reakfion auffordern

¢ Wie reagieren Sie auf Zusagen, aber auch auf Absagen lhres Kunden?

Ablauf

* Live Online-Seminar

e Unterlagenversand direkt an Sie

e 5 Trainingseinheiten tber 5 Stunden (incl. Pausen)

e zzgl. fur jeden Teilnehmer 30 Minuten im 1:1 Coaching (Online) mit dem Referenten (individuelle
Terminabstimmung fur dieses Online-Coaching - Realisierung bis spatestens 3 Monate nach dem
Live Online-Seminar)

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /cross-und-upselling-seminar/

Zielgruppe
Mitarbeiter in der Bestell- oder Auftrags-
annahme sowie im Vertrieb und Verkauf;

alle Mitarbeiter, die im aktiven Telefon-
verkauf tétig sind.

Termine
18.06.2025
12.08.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-2/

BXB &
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Kundenrickgewinnung Online-Seminar

so reaktivieren Sie Kunden

In diesem Kundenriickgewinnung Online-Seminar, lernen Sie Ihre verlorene Kunden zu reaktivieren. Kun-
denrickgewinnung ist wesentlich kostenginstiger als neue Kunden zu gewinnen. Gerade hier im Kreise
der ehemaligen Kunden liegt viel Ertragspotenzial.

Warum verlorene Kunden zu vergessenen Kunden werden, dafir gibt es viele Grinde. Oft liegt der Fokus
auf andere Projekte oder auf der Neukundenakquise. Die Chance aus der systematischen Kundenriick-
gewinnung wieder treue Kunden zu gewinnen sind grof.

Oberste Ziel ist, ein Maximum an profitablen und verlorenen Kunden zurickzugewinnen. Sie gewinnen
aber nicht nur Kunden zuriick, sondern erhalten auch wichtige Informationen, um in Zukunft drohende
Kundenverluste frihzeitig zu erkennen und vorbeugende Mafinahmen zu ergreifen.

Themenschwerpunkte

e Segmentierung in rentable und unrentable Kunden

¢ Welche Informationen benstigen Sie von lhren Ex-Kunden

¢ Welche Gespréchsziele verfolgen Sie

e Verlustgrinde im Kundengesprach ermitteln

* Weshalb soll der Kunden zuriick? Was wollen Sie ihm anbieten?
e Gesprachseinstiege und Gespréchsfihrung mit verlorenen Kunden
e Fragetechniken und Argumentation gezielt einsetzen

e Kundeneinwénde — aber wie reagieren?

e Gesprachsziele erreichen

e Gesprachsende bei Erfolg und Misserfolg — was ist zu beachten?
e Ergebnisse und Erfolgsquoten ermitteln

e Frihwarnsystem als Prévention

Ablauf

* Live Online-Seminar

e Unterlagenversand direkt an Sie

e 5 Trainingseinheiten tber 5 Stunden (incl. Pausen)

e zzgl. fir jeden Teilnehmer 30 Minuten im 1:1 Coaching (Online) mit dem Referenten (individuelle
Terminabstimmung fur dieses Online-Coaching - Realisierung bis spétestens 3 Monate nach dem
Live Online-Seminar)

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter

https:/ /www.bxb-management.de /seminare /kundenrueckgewinnung-online-seminar/

Zielgruppe
Mitarbeiter aus den Bereichen: Innen-
dienst, AuBendienst, Inside Sales — die

verlorene Kunden am Telefon zuriickge-
winnen wollen

Termine
21.07.2025
20.11.2025

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
©.00 Uhr - 14.00 Uhr (incl. Pausen)

Investition
€ 495,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen

Seminar-Nr. ON-28

BXB &
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FGhrungskraft Coaching online
Weiterbildungsangebot fur Ihr individuelles Fihrungskraft-Coaching

Fuhrungskrafte benstigen in der heutigen Zeit nicht nur ein breites Wissen und somit Soft Skills, um ihrer
Rolle als Fihrungskraft gerecht zu werden, sondern auch Werkzeuge, um Veranderungen im Unternehmen
erfolgreich zu gestalten. Oft tbernehmen in Unternehmen erfolgreiche Mitarbeiter die Fihrungsaufgabe.
Dabei ist die Rolle des Mitarbeiters zu verlassen und in die Aufgaben einer Fihrungskraft hineinzuwachsen
nicht immer einfach. Was vorher vom fachlichen gut lief, fordert es jetzt den gut funktionierenden Aufga-
benbereich zu verlassen und die Aufgaben einer Fihrungskraft erfolgreich zu tbernehmen.

Oft fehlt hier ein neutraler Sparringspartner, mit dem man sich nicht nur austauschen und kritische Situatio-
nen diskutieren kann, sondern die direkte Hilfe, um diese neue Aufgabe auch wirklich auszufillen und allen
Parteien gerecht zu werden.

Entdecken Sie selbst die Kraft einer persénlichen Fihrungsbetreuung und Motivation.

Als Coachingpartner bieten wir lhnen als Fihrungskraft ganz persanliche Unterstiitzung fir anspruchsvolle
Fuhrungsaufgaben, auf Augenhéhe, wertschétzend und absolut vertraulich.

FiGhrungskréafte Coaching Themen:

¢ lean leadership — z.B. Neues Fuhren mit tberzeugender Kommunikation, Motivation
und besseren Ergebnissen

¢ In Online Meetings tberzeugen

e Aufbau eines Inside Sales Teams

e Strategieentwicklung und Umsetzung

* Prozessmanagement — Anleitung zur stéindigen Prozessverbesserung

e lean Management

¢ leistungsorientierte Entlohnung im Vertrieb

e Konflikimanagement

¢ Auftragsabwicklung

e und vieles mehr

Rahmenbedingungen
e Der Coach kann fur 2 oder 4 Stunden gebucht werden.

* Die Termine werden individuell vereinbart.
¢ In der Investition ist eine telefonische oder virtuelle Bedarfsermitlung mit dem Referenten enthalten.

Komplette Informationen finden Sie im Internet unter
https:/ /www.bxb-management.de /seminare /fuehrungskraft-coaching-online /

Investition

€ 500,00 € zzgl. gesetzil. MwSt.
fur 2 Stunden

€ 1.000,00 € zzgl. gesetzil. MwSt.
fur 4 Stunden

BXB &

52



Virtuelles Einzelcoaching

persdnliche Strategie und/oder Unternehmensstrategie

Das Management ist dafiir verantwortlich den zukinftigen Erfolg und damit die langfristige Lebensfahig-
keit des Unternehmens zu sichern. Doch verfolgen Sie auch in der aktuellen Situation noch die richtige
Strategie@

Welche Auswirkungen kénnen sich fur Thr Geschéftsmodell kurzfristig ergeben? Und  wo missen  Sie
aktuell handeln und Anpassungen vornehmen? Bei diesen Fragen setzt das individuelle Coaching
an. Gemeinsam mit einem erfahrenen Strategie-Coach sprechen Sie in einem vertraulichen Vier-Augen-
gespréch Uber die Themen, die Sie aktuell bewegen.

Wir unterstitzen Sie zusdtzlich dabei als Sparringspartner, damit Sie zunéchst selbst Klarheit tber die stra-
tegische Herausforderungen erlangen, um dann Ihre strategischen Unternehmensziele zu bewerten und
eventuell neu auszurichten. Wir erarbeiten mit lhnen lhre Chancen, Starken, Schwéchen und Risiken, um so
eine bestmégliche Handlungssicherheit, auch in schwierigen Situationen zu erméglichen.

Uber folgende Themen kénnen wir dabei persénlich sprechen:

e Strategie / Zielsysteme

e Fihren in herausfordernden Zeiten
¢ lean leadership

e lean Management

e Kata Management

¢ Change Management

* Prozessverbesserung

Rahmenbedingungen

e Der Coach kann 2 oder 4 Stunden gebucht werden. Die Termine werden individuell vereinbart.
¢ In der Investition ist eine telefonische oder virtuelle Bedarfsermitlung mit dem Referenten enthalten

Investition
€ 550,00 € zzgl. gesetzil. MwSt.
fur 2 Stunden

€ 1.100,00 € zzgl. gesetzil. MwSt.
fur 4 Stunden

BXB &

53



by

= s'\\‘ (.

Virtuelle Verkaufsgespréche - wie Sie Kunden per
Videokonferenz Gberzeugen (. Online-Coaching

Es gibt viele Grinde, weshalb Unternehmen immer mehr ihre Beratungs- bzw. Verkaufsgesprache tber

Videokonferenzen steuern. Zielgruppe

Mitarbeiter aus Vertriebinnendienst und
VertriebauBendienst, die ihre Kunden per
Videokonferenz gewinnen wollen

¢ An einem Tag mehrere Interessenten erreichen

¢ Schneller Kundenbeziehungen aufbauen

e Geschdaftsbereiche und Vertriebsgebiete erweitern

¢ Im Vergleich zum Telefon wird der Gespréchspartner als reale Person wahrgenommen
und die Karpersprache des anderen ist sichtbar

¢ Genauso wie bei den Vertriebsgespréchen vor Ort beim Kunden, gilt es auch hier die
entsprechenden Verkaufstechniken zu beherrschen.

Termine
Individuelle Terminabstimmung
(Video-Konferenz- live)

lhr Nutzen

In diesem Live-Video-Coaching lernen Sie ganz individuell auf Sie und lhrem Unternehmen
Dauer

1. Termin: 120 Minuten
2. Termin: Q0 Minuten

abgestimmt, Verkaufsgespréche mit Kunden per Videokonferenz zu fuhren und

e erhalten Verkaufstechniken, um per Videokonferenz professionell zu agieren

e wissen, worauf es beim ersten Eindruck ankommt

¢ fihren Beratungs- und Verkaufsgespréche vom Einstieg bis zum Gespréchsziel
¢ behandeln souveran Kundeneinwande

e reagieren situationsbezogen auf Kaufsignale

¢ gehen lhre Lernziele konstrukfiv an

Investition
€ 495,00 + MwsSt. / pro Teilnehmer

Themenschwerpunkte
e Zielabstimmung, Vorgehensweise, Hausaufgaben, praktische Ubungen
* Wie sieht es heute im Markt aus?
¢ Aufbau eines Verkaufsgespréaches
¢ Was sollten Sie unbedingt tber Ihren Kunden wissen@
¢ Mit welchen Wirkungsmitteln kdnnen Sie das Gespréch positiv beeinflussen?

Seminar-Nr. PT-VT-13

¢ Weshalb ist es fur Sie wichtig, bei der IST-Analyse gezielte Fragen zu stellen?

* Wie sprechen Sie aktuelle Kundenprobleme an?

* Wie bieten Sie lhre Lésungen an und Uberzeugen durch lhre Rhetorik und lhre Argmente?@

¢ Wie bereiten Sie mit den 4 wichtigen Argumentationsstufen den Abschluss vore

¢ Souverdne Einwandbehandlung, wie reagieren Sie z.B. auf zu teuer?

¢ Was bedeuten Kaufsignale? Wann treten diese auf und wie erkennen Sie diese?

* Wie reagieren Sie konkret und situationsbezogen auf Kaufsignale?

* Was geschieht, wenn Sie es verséumen, zum richtigen Zeitpunkt nach dem Auftrag zu fragen?
e Gesprache zum Ziel fihren

e Abschlussgespréch und Vorbereitung auf die 2. Video-Konferenz

Ablauf
¢ Anzahl der Termine pro Teilnehmer: 2 per Video-Konferenz (live)
e Technische Voraussetzung: Computer, Laptop oder Tablet sowie Internet- und Telefonzugang BX B
(Einwahl in das deutsche Festnetz oder Inland,/Mobil)
¢ Sprache: Deutsch
¢ Teilnehmerunterlagen: Deutsch

54



Neukundenakquise am Telefon - Gesprdche zum

Ziel fﬁhren Live-Online-Coaching

Mittlerweile nutzen viele Firmen fur die Nleukundengewinnung Online-leadgenerierungs-Tools wie z.B.
Xing, LinkedIn, Hubspot. Sie erkennen welche Interessenten sich welche Informationen auf Ihrer Website
heruntergeladen oder auch Seiten besucht haben. Es fehlt aber noch der letzte entscheidende Funke,
damit diese Interessenten sich an Sie wenden. Gerade in dieser Situation hilft uns das Telefon weiter, aber
entscheidend ist jetzt die richtige Ansprache und Beratung am Telefon, damit der Interessent zum Kunden
wird.

lhr Nutzen

In diesem Live-Video-Coaching lernen Sie individuell auf Sie und Ihrem Unternehmen abgestimmt,
die Neukundenakquise kennen und

e erhalten neuve effektive Methoden und Techniken fur Ihren Akquise-Erfolg

¢ lernen die unterschiedlichen Phasen und Situationen eines Akquise-Gespraches kennen

e gehen lhre Lernziele konstrukfiv an

e verbessern lhre Rhetorik und Kommunikation am Telefon

Themenschwerpunkte

e Zielabstimmung, Vorgehensweise, Hausaufgaben, praktische Ubungen

¢ Welche Voraussetzungen, Eigenschaften und Kenntnisse brauchen Sie, um am Telefon
tberzeugend und erfolgreich zu sein?

e Beziehungsaufbau am Telefon — gerade beim Erstkontakt

e Prakiische Tipps fur lhre Praxis, auf was Sie unbedingt achten missen

e In 7 Schritten: die Struktur des erfolgreichen Akquise-Gespréichs

e Aufbau einer klaren BegrioBungsstruktur

¢ Die Zentrale - so bekommen Sie Namen und Durchwahl des Entscheiders

* Effektive Fragetechniken, die den Kunden in den Mittelpunkt stellen

e Das Vorzimmer erobern: die Assistenz fir sich gewinnen und als Hilfe nutzen

¢ Die ersten Sekunden entscheiden! Muster brechen mit effektiven Gespréchseinstiegen

¢ Sogwirkung: Neue Gespréchseinstiege, die gut funktionieren

¢ Durch Nutzen tberzeugen

e Souverdne Einwandbehandlung (z.B. kein Bedarf, keine Zeit)

e Gesprache zum Ziel fuhren: z.B. Besuchstermin, Telefontermin, Videoprasentation,
Angebotsabgabe

e Abschlussgespréch und Vorbereitung auf die 2. Video-Konferenz

Ablauf

¢ Anzahl der Termine pro Teilnehmer: 2 per Video-Konferenz (live)

e Technische Voraussetzung: Computer, Laptop oder Tablet sowie Internet- und Telefonzugang
(Einwahl in das deutsche Festnetz oder Inland/Mobil)

e Sprache: Deutsch

¢ Teilnehmerunterlagen: Deutsch

Zielgruppe

Mitarbeiter im Vertrieb und Verkauf sowie
alle Mitarbeiter, die Nleukundenakquise
betreiben wollen — unabhangig, ob Ihr
Unternehmen schon Online-Lleadgene-
rierungs-Tools einsetzt oder noch auf die
klassische Weise Kaltakquise durchfihrt

Termine
Individuelle Terminabstimmung
(Video-Konferenz- live)

Dauver
1. Termin: 120 Minuten
2. Termin: Q0 Minuten

Investition
€ 495,00 + MwsSt. / pro Teilnehmer

Seminar-Nr. PT-TEL-Q

BXB &
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Exzellent gut

Training - Inhouse

Auf den Punkt gebracht

Jedes Unternehmen stellt andere Anforderungen an Mitarbeiter. Des-
halb entwickeln wir nach sorgféltiger Firmenanalyse individuelle Trai-
ningsmafBnahmen oder Caochingmafinahmen.

Germe passen wir die praxiserprobten Trainings den Zielen lhres
Unternehmens und dem Weiterbildungsbedarf lhrer Mitarbeiter an.
Erfahrene Spezialisten arbeiten fur Sie L&sungen aus. Individuell auf
lhre Ziele und Ihr Unternehmen zugeschnitten. Praxisnah und umset-
zungsstark.

Sollten Sie sich fur ein Thema interessieren, das Sie nicht als offenes
Seminar vorfinden, so sprechen Sie uns bitte an, denn gerade im
Inhouse-Bereich sind noch wesentlich mehr Themen méglich, als was
wir im offenen Seminarbereich anbieten.

Sie haben die Wahl zwischen einem Présenzseminar oder einem
Seminar im Online-Format, unabhangig welche Seminarform wir fur
ein offenes Seminar gewdhlt haben.

Microlearning

"oy “Daup

Microlearning: Flexibles Lernen in kleinen Einheiten

In einer dynamischen Arbeitswelt ist es oft eine Herausforderung, Zeit
fur umfassende Weiterbildung zu finden. Mit unserem Microlearning-
Angebot bieten wir eine L&sung: kurze, pragnante lerneinheiten, die
jederzeit und Gberall zuganglich sind und sich optimal in den Arbeits-
alltag integrieren lassen.

Unsere Microlearning-Module bieten:

e Gerzielte Soft Skills-Entwicklung fur Auszubildende und
Fuhrungskrafte

e Hohe Flexibilitat: Lernen im eigenen Tempo und passend
zu individuellen Zeitplénen

e Praxisorientierte Inhalte, die sofort anwendbar sind

Microlearning stérkt nicht nur die Selbstlernkompetenz, sondern macht
es auch leicht, kontinuierlich neues Wissen aufzubauen und sofort in
die Praxis umzusetzen. Entdecken Sie, wie Microlearning lhre Teams
unterstitzt, sich auf zukiinftige Anforderungen vorzubereiten.
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Anmeldung Fax: 0 61 05 / 60 75
eMail: info@bxb.de

. www.bxb-management.de
BXB Management der Wirtschaft GmbH

FarmstraBe 16 - 18
64546 Morfelden- Walldorf

Veranstaltungsorte fur das offene Seminarprogramm

Veranstaltungsorte
H+ Hotel Wiesbaden Niedernhausen, Zum Grauen Stein 1, 65527 Niedernhausen (Rhein-Main-Gebiet)

(Sollte Ihr Wunschtermin oder der passende Veranstaltungsort nicht dabei sein, dann sprechen Sie uns einfach an. Alternativ
zum offenen Seminar sind auch Inhouse-Lésungen mit kleinen Gruppen méglich.)

Hotelreservierung
BXB reserviert fir Sie gerne ein Einzelzimmer mit Frijhstick. Die Hotelkosten bezahlen Sie bitte direkt am Abreisetag im Hotel.

lhre Winsche an BXB:

Zum Seminar melde ich folgende Personen verbindlich an:

Ubernachtung vom Vortage an

Name / Vorname / Position Termin Nr. D ja D wéhrend der Seminardauer
Name / Vorname / Position Termin Nr. D ja D wdahrend der Seminardauver
Name / Vorname / Position Termin Nr. D ja D wéhrend der Seminardauer
Name / Vorname / Position Termin Nr. D ja D wdhrend der Seminardauver

[ Ich interessiere mich fiir ein FGhrungskraft Coaching online und bitte um Anruf am/um

[ keine

D keine

[ keine

D keine

[ Ich interessiere mich fir ein individuelles Inhouse-Training und bitte um Anruf am/um

lhre Terminwinsche

1. Terminwunsch 2. Terminwunsch 3. Terminwunsch

] Folgende Ziele sollten im Inhouse-Training erreicht werden

Firma / Abteilung

Name / Vorname

Straf’e / Nr. PLZ / Ort

Telefon / Durchwahl Telefax

Die in den Allgemeinen Geschéftsbedingungen aufgefihrten Anmeldebedingungen erkenne ich/erkennen wir an:

Ort / Datum Unterschrift
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AGB - offenes Academy-Programm

Fir lhre Teilnahme an einem Seminar der BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH gilt folgendes:

7.

Das Seminar hat zur Sicherung eines guten Wirkungsgrades fiir Sie eine begrenzte Teilnehmerzahl. Anmel-dungen werden in der Reihenfolge des Eingangs angenom-
men.

Mit Erhalt der Anmeldebestétigung,/Rechnung ist lhr Seminarplatz gebucht.

Fir das Seminar berechnet die BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH die in der Anmeldebestéatigung ausgewiesene Seminargebihr zuziglich der giltigen
Mehrwertsteuer.

Bitte zahlen Sie die Gesamtinvestition ohne Abzug innerhalb des Zahlungszieles laut Rechnung auf eines der Konten der BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH.
Falls Sie den bestétigten Seminarplatz nicht einnehmen kénnen, ist die BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH unverziiglich zu benachrichtigen.
Dafir gelten fir die Halbtagsveranstaltungen folgende Regelungen:

Fir Stornierungen oder Verschiebungen bis 14 Tage vor Seminarbeginn berechnen wir eine Bearbeitungsgebiihr von 95 € zzgl. der gesetzlichen MwSt. pro Teilnehmer.
Bei spéteren Absagen oder bei Nichterscheinen ist die volle Teilnehmergebihr féllig. Ersatzteilnehmer kénnen selbstversténdlich genannt werden.

Sollten Sie wéhrend des Seminars aus besonderen Griinden die Teilnahme abbrechen, besteht kein Recht auf Gutschrift oder Rickzahlung.

Fir die 1-tégigen oder mehrtégigen offenen Seminare gelten folgende Ricktrittsgebishren:

bis 6 Wochen vor Seminarbeginn 20 %
bis 4 Wochen vor Seminarbeginn 40 %
bis 3 Wochen vor Seminarbeginn 60 %
bis 2 Wochen vor Seminarbeginn 80 %

innerhalb der letzten beiden Wochen vor Seminarbeginn 100 % der Gesamtinvestition.

Wenn der gebuchte Seminarplatz anderweitig belegt werden kann, erteilen wir lhnen eine Gutschrift in Hhe von 50 % der geleisteten Ricktrittsgebihren. Diese
Gutschrift rechnen wir Ihnen auf die Gebihr eines spéteren Seminars an. Sie verféllt ersatzlos, falls Sie nicht innerhalb des Kalenderjahres, in dem die Gutschrift erteilt
wurde, an einem neuen Seminar teilnehmen.

Sollten Sie wéhrend des Seminars aus besonderen Griinden die Teilnahme abbrechen, besteht kein Recht auf Gutschrift oder Rickzahlung.

Fir die Ausbildungsprogramme gelten folgende Rucktrittsgebihren:

bis 3 Wochen vor Beginn 25%

innerhalb der letzen 3 Wochen vor Beginn 100 %

der Gesamtinvestition Es gilt immer der erste Termin. Sollten Sie wéhrend des Ausbildungsprogramms aus besonderen Griinden die Teilnahme abbrechen, besteht kein
Recht auf Gutschrift oder Riickzahlung.

Fijr Live-Video-Coaching

Wir gehen hier von einem kurzfristigen abgestimmten Termin aus. Der geplante Termin kann max. einmal im Vorfeld verschoben werden. Bei Absagen oder nicht antreten
des Video-Coachings ist die komplette Gebihr fallig.

Sollte die BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH ein bestétigtes Seminar aus zwingenden Griinden érilich oder zeitlich verlegen missen, teilt sie lhnen das
unverziglich mit. Ihre Einzahlungen werden Ihnen dann fisr das néchste Seminar gutgeschrieben, sofern Sie nicht eine Rickzahlung wiinschen. Dariiber hinausgehende
Anspriiche, gleich welcher Art, sind ausgeschlossen.

. Bitte geben Sie bei lhrer Seminaranmeldung an, wenn wir fiir Sie die Reservierung eines Einzelzimmers im Tagungshotel vornehmen sollen.

. Der Inhalt der gesamten Lehr- und Arbeitsunterlagen ist geistiges Eigentum der BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH.

Die Vervielféltigung oder Benutzung als Trainingsun—terlagen im Gesamten oder in Teilen, die Ubersetzung oder jede andere Art von Verbreitung ist nur mit besonderer
Genehmigung gestattet.

Anderungen des Seminarinhaltes und des Zeitplanes sind der Seminarleitung vorbehalten.

. Falls Ihnen wéhrend des Seminars ein von lhnen mitgebrachter Gegenstand abhanden kommt oder be-schédigt wird, kénnen Sie die BXB Managementzentrum der

Wirtschaft GmbH nicht haftbar machen.

. Jeder Seminarteilnehmer muss das Seminar durch ak-tive Mitarbeit férdern, andernfalls liegt ein wichtiger Grund vor, der einen Ausschluss rechtfertigt. Ein solcher Grund

kann auch in dem Verhalten auflerhalb des Seminars begriindet sein.

Der konsequente und logische Aufbau unserer Seminare erfordert von dem Teilnehmer die permanente Anwesenheit wéhrend der gesamten Seminardaver.

. Stornierung, Anderung und Absagen

Fir Stornierungen oder Verschiebungen von Live Online Trainings bis 14 Tage vor Beginn berechnen wir eine Bearbeitungsgebiihr von 95 € zzgl. der gesetzlichen MwSt.
pro Teilnehmer. Bei spéteren Absagen oder bei Nichtteilnahme ist die volle Teilnehmergebuhr féllig. Ersatzteilnehmer kénnen selbstversténdlich genannt werden.

Fir die Produkte: ITIL Foundation, Prince2 Foundation, Prince2 Agile Foundation, Scrum Kompakt (Master & Product Owner) gelten folgende abweichende oder auch
zusétzliche Vereinbarungen:

Die Berechnung der Fristen basiert auf den Wochentagen von Montag bis Sonntag (7 Tage). Nachfolgend werden die Wochentage als ,Tage” bezeichnet.

Diese Trainings kénnen bis 21 Tage vor Trainingsbeginn kostenfrei storniert oder umgebucht werden. Bei Stornierung oder Umbuchung ab 20 Tagen (dabei wird der
Tag des Trainingsbeginns nicht mitgerechnet) erheben wir 50% des Trainingspreises und der Prisfungsgebihr. Sie sind berechtigt, einen geeigneten Ersatzteilnehmer zu
entsenden. Bei Nichterscheinen des Trainingsteilnehmers, stellen wir lhnen den vollen Trainingspreis und die Prifungsgebihren in Rechnung. Wir behalten uns Absagen
aus organisatorischen und technischen Griinden (etwa bei Nichterreichen der abhéngigen 2 Mindestteilnehmerzahl oder krankheitsbedingtem Ausfall des Trainers) vor.
Bei einer Absage durch BXB wird, mit dem Einversténdnis der Teilnehmer, auf einen anderen Termin umgebucht. Sollte eine Umbuchung nicht méglich sein, erstattet die
BXB in dem Kontext getétigte Zahlungen zuriick.
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18.

AGB - offenes Academy-Programm

Live Online Trainings

Gegenstand der Leistung ist die Teilnahme an einem virtuell durchgefishrten Training. Der Kunde erhélt alle notwendigen Login-Daten vorab per E-Mail und erklért sich,
bei der Buchung des Trainings, mit der Erfilllung der notwendigen technischen Anforderungen seitens des Teilnehmers einverstanden. Die Voraussetzungen kénnen auf der
Webseite jederzeit eingesehen werden. Der Kunde hat keine Rechte an diesen Trainings erworben. Dem Teilnehmer wird lediglich ein fir die Dauer der Nutzung nicht
ausschlieBliches, nicht Gbertragbares und zeitlich begrenztes Nutzungsrecht eingerédumt. Die Gbermittelten Login-Daten sind vertraulich und personengebunden, diese
dirfen ohne ausdriickliche Erklarung nicht weitergegeben werden. Weiterhin disrfen keine zusétzlichen Personen das virtuelle Training besuchen, am gesamten Training
oder an Ausziigen des Trainings aktiv oder passiv teilnehmen. Bei technischen Problemen oder Nichterfillung der technischen Anforderungen, welche nicht durch die BXB
verursacht wurden, kdnnen keine Anspriiche geltend gemacht werden.

Durchfihrungsabweichung

Die BXB ist berechtigt, Trai-ings zeitlich zu veréindern und gegebenenfalls kurzfristig abzusagen. Bei Absage des Trainings bietet die BXB Ersatztermine an. Findet sich
kein passender Termin, erstattet die BXB bereits gezahlte Entgelte zuriick. Ein Anspruch auf Kosten, die durch Arbeitsausfall entstehen, ist ausgeschlossen, es sei denn,
solche Kosten entstehen aufgrund grob fahrl@ssigen Verhaltens seitens der BXB.

Copyright, Urheber und Markenrechte

Alle Rechte, auch die der Ubersetzung, des Nachdrucks und der Vervielféltigung der Trainingsunterlagen oder von Teilen daraus behalten wir uns vor. Kein Teil der
Traingsunterlagen darf - auch auszugsweise - ohne unsere schriftiche Genehmigung in irgendeiner Form - auch nicht fir Zwecke der Unterrichtsgestaltung - reproduziert,
insbesondere unter Verwendung elektronischer Systeme verarbeitet, vervielféltigt, verbreitet oder zu éffentlichen Wiedergaben benutzt werden. In diesen Trainings werden
verschiedene Softwarelésungen eingesetzt, die durch Urheber- und Markenrechte geschiitzt ist. Die Softwareldsungen dirfen weder kopiert noch in sonstiger maschinen-
lesbarer Form verarbeitet werden und dirfen nicht aus dem Trainingsraum entfernt werden. Des Weiteren gelten die deutschen und européischen Urheberrechtsbestimm-
ungen.

Haftung

In unseren Trainings werden Unterricht und Ubungen so gestaltet, dass ein aufmerksamer Teilnehmer die Trainingsziele errei-chen kann. Fir den Trainingserfolg haften
wir jedoch nicht. Soweit nicht durch § 309 Nr. 7 und 8 BGB geregelt, haften wir fir von unseren Mitarbeitern vorsétzlich oder grob fahrléssig verursachte Schéden

— gleich aus welchem Rechtsgrund — einmalig bis zu einem Gedamtbetrag in Hohe der Gesamtvergiitung, héchstens jedoch insgesamt bis zu einem Betrag von EUR
10.000. Eine weitergehende Haftung ist ausgeschlossen. Die BXB haftet nicht fir Schéden, die durch Viren auf kopierten Datentréigern entstehen kénnen. Dies gilt auch
fur Public Domain Software. Von Teilnehmern mitgebrachte Datentréiger dirfen nicht auf unsere Rechner aufgespielt werden, es sei denn, dieses ist ausdriicklich mit uns
schriftlich vereinbart. Sollte der BXB durch eine Zuwiderhandlung hiergegen ein Schaden entstehen, behdlt sie sich die Geltendmachung von Schadensersatzanspriichen
vor.

. Hahere Gewalt und Leistungshindernisse

Fiir Ereignisse hoherer Gewalt, die der BXB die vertragliche Leistung erheblich erschweren oder die ordnungsgeméfie Durchfihrung des Vertrages zeitweilig behindern
oder unméglich ma-hen, haftet die BXB nicht. Als héhere Gewalt gelten alle vom Willen und Einfluss der Vertragsparteien unabhéngigen Umsténde wie Naturkatas-
trophen, RegierungsmaBBnahmen, Behérdenentscheidungen, Blockaden, Krieg und andere militérische Konflikte, Mobilmachung, innere Unruhen, Terroranschlége, Streik,
Aussperrung und andere Arbeitsunruhen, Beschlagnahme, Embargo oder sonstige Umsténde, die unvorhersehbar, schwerwie-gend und durch die Vertragsparteien unver-
schuldet sind und nach Abchluss des Vertrages eintreten. Sollte die BXB durch héhere Gewalt an der Erfillung ihrer vertraglichen Verpflichtungen gehindert wird, gilt

dies nicht als Vertragsverstof3, und die im Vertrag oder aufgrund des Vertrages festgelegten Fristen werden entsprechend der Dauver des Hindernisses angemessen
verléngert. Gleiches gilt, soweit die BXB auf die Vorleistung Dritter angewiesen ist, und sich diese verzégert. Jede Vertragspartei wird alles in ihren Kréften stehende
unternehmen, was erforderlich und zumutbar ist, um das Ausmaf3 der Folgen, die durch die héhere Gewalt hervorgerufen worden sind, zu mindern. Die von der héheren
Gewalt betroffene Vertragspartei wird der anderen Vertragspartei den Beginn und das Ende des Hindernisses jeweils unverziglich schriftlich anzeigen.

. Jeder Teilnehmer ist verpflichtet, Abwerbeversuche innerhalb der Teilnehmergruppe zu unterlassen.

. Salvatorische Klausel

Sollten eine oder mehrere Bestimmungen dieser Allgemeinen Geschéftsbedingungen unwirksam sein oder werden, oder dieser Vertragstext eine Regelungsliicke enthalten,
so werden die Vertragsparteien die unwirksame oder unvollsténdige Bestimmung durch angmesene Regelungen ersetzen oder ergénzen, die dem wirtschaftlichen Zweck
der gewollten Regelung weitestgehend entsprechen. Die Giiltigkeit der Gbrigen Bestimmungen bleibt davon unberihrt.

Als Gerichtsstand wird Grof3-Gerau vereinbart. Alle Anderungen oder Abweichungen miissen schriftlich erfolgen.
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