MODAL Beratung und Verkauf

BSB — Erfolg mit ,Betreuter Selbstbedienung®

Zielgruppe:
Bankstellenleiter
Serviceberater junior + professional

BSB - Mitarbeiter-Coaching zur BSB-Einfihrung (nach Bedarf/Inhouse)

BSB - Coaching/Supervision fur Einzelne oder Teams (nach Bedarf)

Ziele:
BSB - Start Up-Workshop (1,5 - 2 Tage/Inhouse)

Die Teilnehmer
e werden auf den unmittelbar bevorstehenden Start einer BSB-Filiale gezielt vorbereitet
e lernen die Grundlagen, Charakteristika und Auswirkungen der BSB kennen
e erarbeiten das spezifische Verkaufsverhalten im Rahmen der BSB kennen
o erkennen notwendige personal- und teambezogene EntwicklungsmaRnahmen hinsichtlich der
BSB

BSB - Teamentwicklung (ev. mit Outdoor Training) (1,5 - 2 Tage)

Die Teilnehmer
o reflektieren ihre Rolle im BSB-Team bzw. in der Bank
e verbessern inre Kommunikation im Team durch gezieltes Feedback
e erarbeiten konkrete Losungsmdoglichkeiten und Handlungsalternativen fiir Teamprobleme
e verbessern ihnren Umgang mit anderen Personlichkeits- und Kommunikationstypen
e (Uberwinden eventuelle Motivationsengpasse nach/in der BSB-Einfiihrungsphase

BSB - Follow Up-Workshop (1,5 Tage/lInhouse)

Die Teilnehmer
o reflektieren die in den ersten Wochen aufgetretenen Schwierigkeiten bei der Umsetzung der
BSB
e erarbeiten konkrete Losungsmdoglichkeiten und Handlungsalternativen

e verbessern ihr Verkaufsverhalten im Rahmen der BSB
e (Uberwinden eventuelle Motivationsengpasse und Teamprobleme
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BSB - Erfahrungsaustausch (1 Tag)

Die Teilnehmer
e tauschen Erfahrungen Uber den BSB-Betrieb in ihren Geschéftsstellen aus
e erarbeiten Problemlésungen und Handlungsalternativen fir schwierige Situationen im
Zusammenhang mit der BSB
e suchen neue Verkaufsstrategien bzw. Kundenorientierungsprogramme im Rahmen der BSB

Inhalte:
BSB - Start Up-Workshop (1,5 - 2 Tage/Inhouse)

e BSB als zentrales Konzept der zukiinftigen Geschaftsphilosophie und Wettbewerbsfaktor
Konzeptbesprechung beziiglich der konkreten BSB-Geschéaftsstelle (Architektur, Gerate,
Ablauforganisation, Teamstruktur)

e Aufarbeitung nach offener Probleme, Angste, Befiirchtungen, Wiinsche

e Der ,neue” Bankberater im Umfeld der BSB — die Chancen des aktiven Verkaufs

e Erarbeitung eines BSB-spezifischen Verkaufsverhaltens (insbesondere Kundenansprache)

e Umgang mit erwarteten Kundenreaktionen auf die BSB (Einwandbehandlung)

e Erarbeitung weiterer mitarbeiter- und teambezogener Entwicklungs- und Schulungs-
malRnahmen im Bereich BSB

e Die Bedeutung des Front-Teams als Schlisselfaktor in der BSB

BSB - Teamentwicklung (ev. mit Outdoor Training) (1,5 - 2 Tage)

e Bilanz und Ist-Zustandsanalyse des bisherigen Teamgeschehens

e FErarbeitung der Faktoren guter Team-Arbeit

e Verstarkung der bisherigen Team-Starken, Suche nach Alternativen fiir mdgliche Schwachen
e Erarbeitung/Vertiefung der Grundlagen guter Kommunikation im Team

e Erlernen von positivem und professionellem Feedback

e Unterstiitzung des Lernprozesses durch leichte/gefahrenfreie Outdoor-Ubungen

e Bearbeitung teambezogener Situationen aus der Praxis

e Selbst-Motivation und Fremd-Motivation fur den BSB-Verkaufer

BSB - Follow Up-Workshop (1,5 Tage/Inhouse)

e Positive und negative Erfahrungen aus der konkreten BSB-Umsetzung
e Losungsmoglichkeiten, Handlungsalternativen

o Professionelles Verkaufsverhalten im BSB-Betrieb

e Bearbeitung teambezogener Situationen aus der Praxis

o Selbst-Motivation fiir den BSB-Verkaufer
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BSB - Erfahrungsaustausch (1 Tag)

Positive und negative Erfahrungen im Rahmen der BSB
BSB und Verkauf

BSB und Kundenorientierung

BSB im Wettbewerb

BSB und Mitarbeiter

— Coaching-Gesprache

Klarung des bisherigen Informationsstandes des Mitarbeiters beziglich BSB

Kurze Erklarung des BSB-Systems (falls nicht bekannt)

Abfrage und Erlauterung von bestehenden Vorbehalten gegen die BSB

Abfrage und Bearbeitung von personlichen Angsten und Befiirchtungen beziiglich BSB
Erwartete Problemstellungen und konstruktive Lésungsmoglichkeiten

Erarbeitung der Griinde und positiven Entwicklungsmdglichkeiten in der BSB

Klarung der Verkaufsorientierung des BSB-Mitarbeiters

Beschreibung der gednderten verk&uferischen Voraussetzungen bzw. des Verkaufsumfeldes
Teamorientierung und Teamféhigkeit des Mitarbeiters

Winsche des Mitarbeiters an die Geschaftsleitung

Klarung notwendiger Ausbildungs- und Entwicklungsmanahmen fir den einzelnen
Mitarbeiter

Methoden:

Gruppenarbeit
Gruppendiskussionen
Lehrvortrage

Moderation

Prasentation

Rollenspiele

Trainieren von Fallbeispielen
Ubungen

Videoanalyse

Referent:
Senk Harald

Dauer:

7,5 Tage, 09:00 — 17:00 Uhr



