Zertifikatsausbildung zum Top-Verkéaufer

Das Power-Programm in drei Modulen mit anschlieBender Abschlussprifung fur Ihren Erfolg im Aufdendienst

Wer heute noch so verkauft wie friher, wird in Zukunft nichts mehr verkaufen! Wir machen Sie fit und begleiten Sie
auf Threm Weg zum Top-Verkaufer. Jungverkéufer erhalten das Rustzeug, um im Verkauf erfolgreich durchzustarten,
erfahrene Verkaufer vertiefen ihr Wissen im beratungsintensiven Verkauf.

Sie erarbeiten alle relevanten Themenfelder von der Terminvereinbarung, Prasentation und Verkaufsgespréch uber
Preisverhandlungen bis zum Abschluss. Die einzelnen Module bauen aufeinander auf und werden in einem mehr-
wachigen Abstand durchgefihrt. Jedes Modul ist jedoch auch einzeln buchbar Bei Belegung aller drei Module ist
die Teilnahme an der Abschlusspriffung mit Zertifikat ,Top-Verkgufer” méglich. Mit dem Zertifikat |, Top-Verkéaufer”
dokumentieren Sie |hr profundes Wissen und entwickeln Ihre berufliche Karriere weiter.

lhr Nutzen

Wir fihren Sie mit einem starken und mofivierenden Programm auf ein hdheres Leistungsniveau.
* Sie erhalten einen Uberblick tber aktuelle Trends und modeme Tools und Methoden fir das
Verkaufsgespréich von heute
e Sie erhshen lhre Terminquote, um mehr potenzielle Neukunden zu erreichen
¢ Sie gewinnen mehr Sicherheit in Ihren Verkaufs- und Beratungsgesprachen
¢ Sie erarbeiten moderne Strategien der Gespréichsfihrung, die sofort in die Praxis umsetzbar sind
¢ Sie lernen wirkungsvolle, aktuelle Verkaufs- und Verhandlungstechniken kennen und umzusetzen
e Fuhren mit Begeisterung und Selbstbewusstsein Preisgespréche und lassen sich von ,zu tever”
nicht aus der Ruhe bringen.
e Uberzeugen lhre Kunden mit einer spannenden und lebendigen Présentation
¢ Verhelfen dem Kunden mit der richigen Abschlusstechnik zu einer Entscheidung und erhshen Ihre
Abschlussquote
*  Sie werden mehr verkaufen und erreichen effekiiver lhre Verkaufsziele

Modul 1
Das Verkaufstraining fiir lhren unternehmerischen Erfolg im
AuBendienst wie Sie in der heutigen Zeit die Anspriche lhrer Kunden erfullen

Modul 2
Présentations- und gezieltes Argumentationstraining fiir den Vertrieb

Modul 3
Schwierige Preisgespréiche Uberzeugend zum Abschluss fihren

Details zu den Modulen finden Sie auf den Seiten 2, 3 und 4.

Zertifikatsausbildung zum Top-Verkéufer auch einzeln buchbar
Sie konnen die Module auch einzeln buchen. Sie profitieren dann allerdings nicht von dem Preisvorteil und kénnen
auch nichtan der Prifung teilnehmen. Sie sparen gegeniber den Einzelbuchungen € 1.300,00 + MwSt.

Teilnahme zur Priifung im Rahmen der Zertifikatsausbildung
Die Seminarinhalte werden im Rahmen von Multiple-Choice-Fragen gepriift. Innerhalb von 2 Wochen erhalten Sie
das Ergebnis. Die Teilnahme an der Zertifikatsprifung ist optional.

Zielgruppe

Vom Jungverkaufer, Quereinsteiger,
Vertriebsingenieure, Techniker im
Verkauf, erfahrene Verkaufer, Vertriebs-,
Marketing

- und Verkaufsleiter, sowie alle Fach- und
Fuhrungskréfte, die mit dem Verkauf im
AuBendienst zu tun haben und sich auf
den neuesten Stand bringen wollen.

Termine und Orte
11.03.-13.03.2024 /
09.04. - 10.04.2024 / 13.05.2024
Niedernhausen (FFM)

23.09. - 25.09.2024 /
05.11.-06.11.2024 / 04.12.2024
Niedernhausen (FFM)

Dauer

Modul 1: 9.30 Uhr - 1700 Uhr
Modul 2: 9.30 Uhr - 1700 Uhr
Modul 3: 9.30 Uhr - 1700 Uhr

Gesamt: 6 Tage

Modul 3 / Abschlussprifung:
1700 Uhr bis 18.00 Uhr

Investition

€ 2.950,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
gefréinke, Mittagessen

BXB &



Das Verkaufstraining fur lhren unternehmerischen Erfolg
im AuBBendienst s i der heutigen Zeit die Anspriche lhrer Kunden erfillen

Der Verkauf befindet sich im starken Umbruch! Die immer schneller voranschreitende Digitalisierung wilzt ganze
Branchen um und kein Stein bleibt auf dem anderen. Das Internet revolutioniert die Mérkte und verkaufen funkfioniert
heute anders. Was sind die Trends2 Welche Konsequenzen hat das fir Sie? Was macht einen Top-Verkéufer aus?
Wie fohrt man ein professionelles Verkaufsgespréiche

Vor dem Verkaufsgespréich steht die Terminvereinbarung am Telefon. Doch gerade was die Kaliakquise angeht,
scheitern hier viele, auch erfahrene Verkéufer. Die Ansprache potenzieller Kunden am Telefon erfordert eine indivi-
duelle, strategische und moderne Vorgehensweise. Sie haben Ihren Termin. Jetzt gilt es im Gespréich vor Ort beim
Kunden zu iberzeugen. Nicht Sie als Verkéufer oder Ihr Produkt stehen im Vordergrund, sondern der Kunde mit seinen
Problemen und N&ten. Wie fihren und stevern Sie in dieser Situation das Gespréich, damit lhr Kunden Sie als seinen
wertvollsten Problemléser wahmimmt.

lhr Nutzen
Sie trainieren moderne Grundlagen fir ein erfolgreiches Verkaufsgespréich und
* werden lhren Verkaufserfolg steigern
* sind bestens vorbereitet auf gut ausgebildete Einkgufer
* agieren souverdn und wissen mit lhrer Persénlichkeit und modemen Verkaufsstrategie
zu Uberzeugen
* sind bestens geristet fir zukinfige Herausforderungen
*  Neukundenakquise féllt Ihnen leichter und Sie kommen schneller zum Termin.
*  kennen die wichtigsten befriebswirtschaftlichen Kennzahlen und deren Bedeutung fur den Verkauf
e wenden die richtige Abschlusstechnik an und erhdhen Thren Umsatz

Themenschwerpunkte

* Herausforderungen im Vertrieb heute und in Zukunft

¢ Die Kunden haben sich veréindert, aber wie?

* Das Infernet revolutioniert die Mérkte. / Was einen Top-Verkéufer heute ausmacht.

¢ Relevante Kennzahlen (Liquiditatskennzahlen, RO, efc.) und ihre Bedeutung fur die eigene

Verkaufsarbeit

e Mut zur Neukundenakquise - Ihr ganz persénlicher Leitfaden

e Ziel: Terminvereinbarung - so agiert man heute

*  Positiver Beziehungsaufbau am Telefon

e Souverdne Einwandbehandlung

*  Mit neuen Gesprdchseinstiegen leichter zum Termin

* Das Telefongesprach aktiv zum Termin fihren

e Prakfische Ubungen mit der Telefontrainingsanlage

* Die 4 wichtigsten Schritte in einem professionellen Verkaufsgespréich

*  Die Phasen eines Verkaufs- und Beratungsgespréichs

*  Wie Sie die wichtigsten Kaufmotive und Probleme des Kunden geschickt ansprechen
e Den Kunden abholen und Vertrauen schaffen mit effekiiven Fragetechniken

* Nutzenorientiert argumentieren — den Kunden von der eigenen Problemlésung tberzeugen
*  Kundentypologien

¢ Kundenbearbeitungsstrategien (Neu-/Bestandskunden, ABC-Kunden)

* Die 10 Verkgufer-Gebote — was zeichnet einen Top-Verkaufer aus?

e Korpersprache im Verkaufsgesprach - so wirken Sie auf andere

e Bedeutung der Kérpersprache fir das Verkaufsgespréch

*  Abschlusstechniken und wann Sie welche richtig einsetzen

Verkaufsgespréiche trainieren und analysieren mit der Videokamera

Zielgruppe

Vom Jungverkéufer, Quereinsteiger,
Vertriebsingenieure, Techniker im
Verkauf, erfahrene Verkaufer, Vertriebs-,
Marketing- und Verkaufsleiter, Teilneh-
mer aus der Zerfifikatsausbildung sowie
alle Fach- und Fuhrungskrafte, die mit
dem Verkauf im AuBendienst zu tun
haben und sich auf den neuvesten Stand
bringen wollen.

Termine und Orte
11.03.-13.03.2024
Niedernhauen (FFM)

23.09.-25.09.2024
Niedernhausen (FFM)

Auch firmenintern buchbarl

Daver
3 Tage: 9.30 Uhr - 1700 Uhr

Investition

€ 2.050,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
gefréinke, Mittagessen

Seminar-Nr. PT-VT-11

(Dieses Seminar ist Bestandteil der
Zertifikatsausbildung zum Top-Verkéufer
- siche Seite 1. Kann aber auch einzeln
gebucht werden.)

BXB &



Prdsentations- und gezieltes Argumentations-
training fir den Vertrieb

Es geht bei |hrer Prasentation um einen wichtigen Aufirag. Die erste Hirde haben Sie geschafft. Sie ha-
ben lhre Prasentation bis ins kleinste Defail vorbereitet. Jetzt geht es um’s Ganze. Sie mussen lhre Zuhdrer
begeistern und durch Aussage und Gestik mitreiBen und |hre Produkte und Angebote besser verkaufen.
Denn einen zweifen Versuch wird es nicht geben.

Diese inferessante und herausfordende Aufgabe meistern Sie nach dem Seminar Uberzeugend. Hier
lernen Sie, wie Sie die Zuhsrer fur sich gewinnen und dem Kunden den Nutzen lhres Angebotes erleben
lassen, damit er sich fur lhr Angebot entscheidet.

lhr Nutzen

Sie gewinnen mehr Sicherheit und Ausstrahlung bei lhrer Prasentation und
* Uberzeugen die Zuh&rer durch den Nutzen lhres Angebotes.

* gewinnen lhre Zuh&rer durch eine spannende Présentation.

* beherrschen auch schwierige Présentationssituationen.

* erreichen kundenorientiert lhre Prasentationsziele.

Themenschwerpunkte

* Planen und vorbereiten einer Présentation - der halbe Weg

¢ 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 présentieren und mit kundennutzenorientierten
Argumenten Uberzeugen

*  Mit Grundlagen der Fragefechnik Gespréiche und Diskussionen steuern

* Argumentationsaufbau, Kernbotschaften und roter Faden

o Zuhorer gewinnen, damit das Zuhéren Spafd macht

* In den K&pfen lhrer Zuhsrer ,Bilder, erzeugen und durch Visionen gewinnen

* Souverdn schwierige Situationen meistern

* Die Zeitin den Griff bekommen

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

e Prakfische Ubungen mit der Videokamera, Auswertung, individuelles Feedback
und Verbesserungen vornehmen

Zielgruppe

Fuhrungskréfte und Mitarbeiter mit
verkaufsorientierten Présentations-
aufgaben sowie Teilnehmer aus der
Zertifikatsausbildung

Termine und Orte
09.04.-10.04.2024
Niedernhausen (FFM)

05.11.-06.11.2024
Niedernhausen (FFM)

Auch firmenintern buchbarl

Daver
2 Tage: 9.30 Uhr - 1700 Uhr

Investition

€ 1.450,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
gefréinke, Mittagessen

Seminar-Nr. PT-VT-8

(Dieses Seminar ist Bestandteil der
Zertifikatsausbildung zum Top-Verkéufer
- siche Seite 1. Kann aber auch einzeln
gebucht werden.)

BXB &



Schwierige Preisgesprdache tberzeugend
zum Abschluss fGhren

Der Preiskampf ist knallhart. Der Wettbewerb wird immer penetranter. Der Kunde will beste Qualitéit zu
billigen Preisen. Was ist zu tun? Mit Niedrigpreisen operieren, um lhren Wettbewerb zu unterbieten?
Neinl Wer heute Niedrigpreispolitik betfreibt - ist morgen der Verlierer.

Wer heute gute Preise durchselzt - ist der Gewinner von morgen. Fir den Kunden z&hlt auf Daver nur
eines - gute Qualitdt und Vertrauen. Statt den Wettbewerb preislich zu unterbieten - missen wir ihn in
der Leistung tberireffen. Beim Billiganbieter kauft man nur wegen des Preises - beim wertvollen Angebot
wegen des Verkdufers.

lhr Nutzen

In diesem Praxistag bekommen Sie Werkzeuge in die Hand

* wie Sie durch eine selbstbewusste Einstellung zu hohen Preisen Uberzeugen
e wie Sie leicht und souverdn die Hirde - zu tever - iberwinden

* wie Sie Spass daran haben - hohe Preise zu verkaufen

* wie Sie lange Nachlgsse und Skontierungen verhindern

* wie Sie auch in schwierigen Preisverhandlungen tberzeugen

Themenschwerpunkte

* Angst vor dem Preis ausmerzen

e Zu welchem Zeitpunkt Sie am besten den Preis bei Verhandlungen nennen

* Wie bauen Sie den Preis in das Angebot vorteilhaft ein?

* Wie muss Ihre Reakiion sein, wenn der Kunde sagt - zu teuer?

* Hohere Preise durch gute wirtschaftliche Argumente durchsetzen - aber wie?
* Eine sichere, erfolgreiche Verhandlungsposition - vorher - aufbauen

*  Wie bereiten Sie sich auf Preisverhandlungen vore

* Toklisches Vorgehen bei Preiszugesténdnissen - ohne Gesichtsverlust

* Sonderfragen, auf die Sie sich in Preisgespréchen einstellen sollten

* Zahlungen beschleunigen und stabilisieren

Zielgruppe

Vertriebsmitarbeiter, Key-Account-Ma-
nager und Fihrungskréfte aus dem Ver-
trieb, die hohe Preise souverdn verkaufen
wollen, ihre Kunden auch bei Preis-
erhdhungen tberzeugen und profes-
sionell zum Abschluss kommen wollen
sowie Teilnehmer aus der Zertifikatsaus-

bildung

Termine und Orte
13.05.2024 - Niedernhausen (FFM)
04.12.2024 - Niedernhausen (FFM)

Auch firmenintern buchbar!

Dauer
Q.30 Uhr - 1700 Uhr

Investition

€ 750,00 + MwSt. In der Investition
enthalten: Tagungsunterlagen, Pausen-
gefrénke, Mittagessen

Seminar-Nr. PT-VT-/

(Dieses Seminar ist Bestandteil der
Zertifikatsausbildung zum Top-Verkéufer
- siche Seite 1. Kann aber auch einzeln
gebucht werden.)

BXB &



Anmeldung Fax: 0 61 05 / 60 75
eMail: info@bxb.de

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

FarmstraBBe 16 - 18
64546 Morfelden- Walldorf

Zertifikatsausbildung zum Top-Verkéaufer - Das Power-Programm in drei Modulen mit
anschlieBender Abschlussprifung fir lhren Erfolg im AuBendienst - PT-VT-12

Veranstaltungsort und Termine
Terminblock 1 / H+ Hotel Niedernhausen Terminblock 2 / H+ Hotel Niedernhausen

11.03. - 13.03.2024 23.09. - 25.09.2024
09.04. - 10.04.2024 05.11. - 06.11.2024
13.05.2024 04.12.2024
Hotelreservierung

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

Zum Seminar melde ich folgende Personen verbindlich an:

Ubernachtung vom Vortage an

Name / Vorname / Position Terminblock D ja D wdhrend der Seminardauer D keine
Name / Vorname / Position Terminblock D ja D wdahrend der Seminardauer D keine
Name / Vorname / Position Terminblock D ja D wdahrend der Seminardauer D keine
Name / Vorname / Position Terminblock I:, ja I:, wdahrend der Seminardauer I:, keine

Firma / Abteilung

Name / Vorname

Strafle / Nr. PLZ / Ort
Telefon / Durchwahl Telefax
eMail

Ort / Datum Unterschrift

Auszug aus den Allgemeinen Geschéftsbedingungen der BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH

Rucktrittsregelung
Falls Sie den bestétigten Seminarplatz nicht einnehmen kénnen, ist die BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH unverziiglich zu benachrichtigen.

Dafisr gelten fir die Halbtagsveranstaltungen folgende Regelungen: Fir Stornierungen oder Verschiebungen bis 14 Tage vor Seminarbeginn berechnen wir eine Bearbeitungsgebihr von 95 € zzgl. der
gesetzlichen MwSt. pro Teilnehmer. Bei spéteren Absagen oder bei Nichterscheinen ist die volle Teilnehmergebihr féllig. Fir die 1-tégigen oder mehrtégigen offenen Seminaren gelten folgende Riick-
trittsgebihren: 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. Ersatzteilnehmer kénnen selbstversténdlich genannt werden. Fir die Ausbildungsprogramme gelten folgende Riicktrittsgebihren: bis
3 Wochen vor Beginn 25 %, innerhalb der letzen 3 Wochen vor Beginn 100 % der Gesamtinvestition. Es giltimmer der erste Termin. Sollten Sie wéhrend des Seminars oder des Ausbildungsprogramms

aus besonderen Griinden die Teilnahme abbrechen, besteht kein Recht auf Gutschrift oder Riickzahlung.

Gerichtsstand
Als Gerichtsstand wird Darmstadt vereinbart. Alle Anderungen oder Abweichungen miissen schriflich erfolgen.

BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH ¢ 64546 Mérfelden-Walldorf * Fon 06105/6073 ¢ Fax 06105/6075 ¢ info@bxb.de * www.bxb-management.de



Anmeldung Fax: 0 61 05 / 60 75
eMail: info@bxb.de

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

FarmstraBBe 16 - 18
64546 Morfelden- Walldorf

Das Verkaufstraining fir lhren unternehmerischen Erfolg im AuBendienst - wie Sie in
der heutigen Zeit die Anspriiche lhrer Kunden erfillen - PT-VT-11

Veranstaltungsort und Termine

11.03.2024 - 13.03.2024 - H+ Hotel Wiesbaden, Zum Grauen Stein 1, 65527 Niedernhausen (FFM)

23.09.2024 - 25.09.2024 - H+ Hotel Wiesbaden, Zum Grauen Stein 1, 65527 Niedernhausen (FFM)

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

Zum Seminar melde ich folgende Personen verbindlich an:

Ubernachtung vom Vortage an

Name / Vorname / Position Termin D ja D wdhrend der Seminardaver D keine
Name / Vorname / Position Termin D ja D wdahrend der Seminardauer D keine
Name / Vorname / Position Termin D ja D wdahrend der Seminardauer D keine
Name / Vorname / Position Termin I:, ja I:, wdahrend der Seminardauer I:, keine

Firma / Abteilung

Name / Vorname

Strafle / Nr. PLZ / Ort
Telefon / Durchwahl Telefax
eMail
Ort / Datum Unterschrift

Auszug aus den Allgemeinen Geschéftsbedingungen der BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH

Rucktrittsregelung
Falls Sie den bestétigten Seminarplatz nicht einnehmen kénnen, ist die BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH unverziiglich zu benachrichtigen.

Dafisr gelten fir die Halbtagsveranstaltungen folgende Regelungen: Fir Stornierungen oder Verschiebungen bis 14 Tage vor Seminarbeginn berechnen wir eine Bearbeitungsgebihr von 95 € zzgl. der
gesetzlichen MwSt. pro Teilnehmer. Bei spéteren Absagen oder bei Nichterscheinen ist die volle Teilnehmergebihr féllig. Fir die 1-tégigen oder mehrtégigen offenen Seminaren gelten folgende Riick-
trittsgebihren: 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. Ersatzteilnehmer kénnen selbstversténdlich genannt werden. Fir die Ausbildungsprogramme gelten folgende Riicktrittsgebihren: 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 Seminars oder des Ausbildungsprogramms

aus besonderen Griinden die Teilnahme abbrechen, besteht kein Recht auf Gutschrift oder Riickzahlung.

Gerichtsstand
Als Gerichtsstand wird Darmstadt vereinbart. Alle Anderungen oder Abweichungen miissen schriflich erfolgen.

BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH ¢ 64546 Mérfelden-Walldorf * Fon 06105/6073 ¢ Fax 06105/6075 ¢ info@bxb.de * www.bxb-management.de



Anmeldung Fax: 0 61 05 / 60 75
eMail: info@bxb.de

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

FarmstraBBe 16 - 18
64546 Morfelden- Walldorf

Prasentations- und gezieltes Argumentationstraining fir den Vertrieb - PT-VT-8

Veranstaltungsort und Termine
09.04.2024 - 10.04.2024 - H+ Hotel Wiesbaden, Zum Grauen Stein 1, 65527 Niedernhausen (FFM)
05.11.2024 - 06.11.2024 - H+ Hotel Wiesbaden, Zum Grauen Stein 1, 65527 Niedernhausen (FFM)

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

Zum Seminar melde ich folgende Personen verbindlich an:

Ubernachtung vom Vortage an

Name / Vorname / Position Termin D ja D wdhrend der Seminardaver D keine
Name / Vorname / Position Termin D ja D wdahrend der Seminardauer D keine
Name / Vorname / Position Termin D ja D wdahrend der Seminardauer D keine
Name / Vorname / Position Termin I:, ja I:, wdahrend der Seminardauer I:, keine

Firma / Abteilung

Name / Vorname

Strafle / Nr. PLZ / Ort
Telefon / Durchwahl Telefax
eMail

Ort / Datum Unterschrift

Auszug aus den Allgemeinen Geschéftsbedingungen der BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH

Rucktrittsregelung
Falls Sie den bestétigten Seminarplatz nicht einnehmen kénnen, ist die BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH unverziiglich zu benachrichtigen.

Dafisr gelten fir die Halbtagsveranstaltungen folgende Regelungen: Fir Stornierungen oder Verschiebungen bis 14 Tage vor Seminarbeginn berechnen wir eine Bearbeitungsgebihr von 95 € zzgl. der
gesetzlichen MwSt. pro Teilnehmer. Bei spéteren Absagen oder bei Nichterscheinen ist die volle Teilnehmergebihr féllig. Fir die 1-tégigen oder mehrtégigen offenen Seminaren gelten folgende Riick-
trittsgebihren: 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. Ersatzteilnehmer kénnen selbstversténdlich genannt werden. Fir die Ausbildungsprogramme gelten folgende Riicktrittsgebihren: 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 Seminars oder des Ausbildungsprogramms

aus besonderen Griinden die Teilnahme abbrechen, besteht kein Recht auf Gutschrift oder Riickzahlung.

Gerichtsstand
Als Gerichtsstand wird Darmstadt vereinbart. Alle Anderungen oder Abweichungen miissen schriflich erfolgen.

BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH ¢ 64546 Mérfelden-Walldorf * Fon 06105/6073 ¢ Fax 06105/6075 ¢ info@bxb.de * www.bxb-management.de



Anmeldung Fax: 0 61 05 / 60 75
eMail: info@bxb.de

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

FarmstraBBe 16 - 18
64546 Morfelden- Walldorf

Schwierige Preisgespréache iiberzeugend zum Abschluss fGhren - PT-VT-7

Veranstaltungsort und Termine
13.05.2024 - H+ Hotel Wiesbaden, Zum Grauen Stein 1, 65527 Niedernhausen (FFM)
04.12.2024 - H+ Hotel Wiesbaden, Zum Grauen Stein 1, 65527 Niedernhausen (FFM)

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

Zum Seminar melde ich folgende Personen verbindlich an:

Ubernachtung vom Vortage an

Name / Vorname / Position Termin D ja D wdhrend der Seminardaver D keine
Name / Vorname / Position Termin D ja D wdahrend der Seminardauer D keine
Name / Vorname / Position Termin D ja D wdahrend der Seminardauer D keine
Name / Vorname / Position Termin I:, ja I:, wdahrend der Seminardauer I:, keine

Firma / Abteilung

Name / Vorname

Strafle / Nr. PLZ / Ort
Telefon / Durchwahl Telefax
eMail
Ort / Datum Unterschrift

Auszug aus den Allgemeinen Geschéftsbedingungen der BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH

Rucktrittsregelung
Falls Sie den bestétigten Seminarplatz nicht einnehmen kénnen, ist die BXB Managementzentrum der Wirtschaft GmbH unverziiglich zu benachrichtigen.

Dafisr gelten fir die Halbtagsveranstaltungen folgende Regelungen: Fir Stornierungen oder Verschiebungen bis 14 Tage vor Seminarbeginn berechnen wir eine Bearbeitungsgebihr von 95 € zzgl. der
gesetzlichen MwSt. pro Teilnehmer. Bei spéteren Absagen oder bei Nichterscheinen ist die volle Teilnehmergebihr féllig. Fir die 1-tégigen oder mehrtégigen offenen Seminaren gelten folgende Riick-
trittsgebihren: 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. Ersatzteilnehmer kénnen selbstversténdlich genannt werden. Fir die Ausbildungsprogramme gelten folgende Riicktrittsgebihren: 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 Seminars oder des Ausbildungsprogramms

aus besonderen Griinden die Teilnahme abbrechen, besteht kein Recht auf Gutschrift oder Riickzahlung.

Gerichtsstand
Als Gerichtsstand wird Darmstadt vereinbart. Alle Anderungen oder Abweichungen miissen schriflich erfolgen.
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