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UNSERE PREISE

ZWEI PREISE - EIN EINFACHES PRINZIP
PREISINFORMATION

Die Kurse und Angebote der Fahrrad Akademie sind -

bis auf wenige Ausnahmen - zu zwei Preisen buchbar:

« zum regularen Preis, oder

« zum ermaBigten Preis* minus 25 % fur VSF- und BIKESCO-
Mitglieder sowie fur ‘Club Member* der Fahrrad Akademie.

Das turkisfarbene Rabattsymbol kennzeichnet den
ermaBigten Preis fur VSF- und BIKE&GCO-Mitglieder
sowie fur ‘Club Member".

Warum bekommen VSF- und BIKE&ECO-Handler einen Rabatt?
Die Fahrrad Akademie wird durch ,VSF' und ,BIKESCO' getragen und
an vielen Stellen fachlich, logistisch und personell unterstutzt. Die
VSF- und BIKE&CO-Mitglieder profitieren entsprechend vom En-
gagement ihrer Verbande.

So bekommst du den Rabatt als ,Club Member*:

‘Club Member’ wirst du, wenn dein Betrieb innerhalb einer
Schulungssaison (Oktober bis Marz) mindestens drei Angebote
bei der Fahrrad Akademie bucht. Diese Buchungen konnen sich auf
unterschiedliche Teammitglieder verteilen. Schon bei der dritten
Buchung gilt dann automatisch (ohne dass du dich aktiv bei uns
melden musst) der ermaBigte Preis - und zwar bis zum Ende der
laufenden Schulungssaison.

‘Sponsored by‘ Angebote

Einige Angebote werden durch unsere Partner

besonders unterstutzt. Hier profitieren alle Teilnehmenden -
unabhangig von einem Mitgliedsstatus - von einer stark rabattier-
ten Teilnahmegebuhr.

Diese Angebote erkennst du an dem roten
Rabattsymbol.

* Die Fahrrad Akademie behalt sich vor, den ermafBigten Preis fur Mitglieder von VSF und
BIKE&CO jederzeit und ohne Angabe von Grinden zu andern, zu befristen oder einzustellen.
Das gilt jedoch nicht fur bereits gebuchte Angebote.
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Der Quereinstieg in die Fahrrad-Werkstatt | Modul 11 Phase 1/3

Datum Uhrzeit Veranstaltung

Mo, 05. | 11:30 -13:00 aDIilg_]';’ic(;Iee\év(e);l;JS;::éisﬁgL(J\I;?r%ereitungderPrésenzschulung) ’ online 50
Di, 06. ) 9:00-10:30 22x:EgZIL'JSSE;f'\gIZZ:‘g?crotr?I\n/I]aIT'?(?\l/e,vrlgsgliéq:Zukunft gestalten <> online 68
@ | varourg | e
.07 | ganztags | EATSeTetstianng Y the Traner (Tag2 @ erourg 56
@ g 56
o2 | oag0-nia0 | BSkemargenent o denanisctecihare) Mot e W onine |
oits |abrao | hrdeeristatserung o) ® | varourg |50
* Lo g
ith | gutags | S erstatiscnuing (ag2) ® g 0
* Lo g
vos. |bisteoo | akrde Werkstatserubng (o0 ) ® | varourg |50
Mo, 19. | 9:00-10:30 g?g\gsc—espelrljﬁwé mﬁhsrxig?[n Vzargicl:r,\w/leoritlilgillz:verkaufen < online 68
0120 |830-1000 | KEnnEEeTGEStiate Untere mens g MO L e | @ Onine 4
Do, 22. | 8:30 - 10:00 Ei?grz:é\*izwgsz’i(i;cj’;ieLlJJrétrirnehmensfuhrungIModul2/3: ‘ online 14
®e w
® ey |
® g 59
0029 | 830-1000 | KeTEenSUzte Unterneen st 1 MOO S5 | O cnine |

November 2026

Datum Uhrzeit Veranstaltung Ort Seite
® e @
Di,03. | ganztags Der Quereinstieg in die Fahrrad-Werkstatt | Modul 1| Phase 1/3 ‘ Marburg | 52

Fit fUr den Werkstattalltag (Tag 1)

Mi, 04. | ganztags Fit fUr den Werkstattalltag (Tag 2) l Marburg | 52
Der Quereinstieq in die Fahrrad-Werkstatt | Modul 11 Phase 1/3 ’
Do, 05. | ganztags Fit fUr den Werkstattalltag (Tag 3) Marburg | 52
) . Dein ausgelagertes Gehirn. Wie Wissen im Betrieb bleibt - ’ .
Mo, 09. | 8:30 -10:30 statt mit in den ndchsten Urlaub zu verschwinden online 76
) ) ServicePlus - MehrWert am Rad | Modul 3/7: O .
Mo, 09. | 9:00-10:30 Ergonomieberatung als USP des Fachhandels online 68
. ) ) Wenn sich alles um den Kunden dreht. Neue Prozesse und ’ .
Di,10. | 8:30-11:30 aktives Kundenmanagement mit CRM online 8
. Zedler: Schadenbewertung Fahrréader/Pedelecs. ’ Ludwigs-
Di.10. | ganztags Grundlagenschulung ,Advanced“ (Tag 1) burg 6
. Zedler: Schadenbewertung Fahrréder/Pedelecs. ‘ Ludwigs-
Mi, 1. | ganztags Grundlagenschulung ,Advanced " (Tag 2) burg 6
. NN 1R, Paul Lange Akademie - SHIMANO Schulung:
Mi, 1. 110:00-16:00 Elektronische Di2 Schaltkomponenten ‘ Stuttgart | 59
) ) Besser kommunizieren - erfolgreicher zusammenarbeiten ’ .
Fr.13. 1 9:00-11:30 Teil 1/2: Kommunikation verstehen & bewusst einsetzen online 17
) ) ServicePlus - MehrWert am Rad | Modul 4/7: <O .
Mo, 16. | 9:00-10:30 KMU-Leasing als Wachstumschance - Die 97 % erreichen online 68
Di,17. | 8:30-14:00 | om gutenGesprach zur Stammkundscharft ® onine |3
Kommunikationstraining |
. AR 1N, Zertifikatslenrgang zur Fahrradfachberater:in ‘ :
Di,17. 1 9:00-10:30 Online-Impuls 1/7: Haltung & Wirkung im Verkauf online 52
. ] . BIKE&CO Digitales Info-Event: .
Mi,18. 110:30-11:00 | oz Media Medien-Pool ® onine |3
Do, 19. | ganztags Paul Lange Akademie: Bikefitting <> Stuttgart | 73
Fr,20. | ganztags Paul Lange Akademie: Bikefitting <> Stuttgart | 73
Sa, 21. | abca.18:00 | VSFJahrestagung (Tag 1) hM;nmn_
Mann-
So, 22. | ganztags VSF Jahrestagung (Tag 2) heim
VSF Jahrestagung (Tag 3) Mann-
Mo, 23. | ganztags Handelsdialog heim
. ZA 11 BIKE&CO Digitales Info-Event: .

Mi,25. | 10:30-T100 | [ emangebot ® onine |35
Do, 26. | 9:00-11:30 Existenzgrindung und Geschéaftsubernahme online 18
) . Verkaufen ohne Verkaufsdruck ‘ .

Mo, 30. | 8:30 - 14:00 Umsatzchancen im Werkstattalltag gezielt nutzen online 56

Dezember 2026
Datum Uhrzeit Veranstaltung Ort Seite
. AR 1N, Zertifikatslenrgang zur Fahrradfachberater:in ‘ :
Di, 01. | 9:00-10:30 Online-Impuls 2/7: Kundenerlebnis verstehen online 52
. N 1. Rad-Report 2026: ’ .
Di, 01. 110:00-12:00 was die Ergebnisse flUr den eigenen Laden bedeuten online 19
. ] ) Besser kommunizieren - erfolgreicher zusammenarbeiten ’ .
Mi, 02. 1 9:00-11:30 Teil 2/2: Erfolgreich als Team zusammenarbeiten online 17
Do, 03. | 8:30 - 10:30 Grundlagen der Werkstattleitung: Rolle klaren. Werkstatt ‘ online 58

organisieren. Team fUhren. Gemeinsam wachsen. (Teil 1/2)




VERANSTALTUNGSKALENDER

Wagner Beratung: Den eigenen Service zum Wettbewerbs-

VERANSTALTUNGSKALENDER

Kl im Fahrradhandel | Modul 2/4:

Do, 03. | 10:00 - 11:00 . ® onine |57
vorteil machen
2011 BIKE&CO Digitales Info-Event: .
Fr,04. | 10:30-1100 | J02Cl D ® onine |3
] ) Nach dem Verkauf ist vor dem Verkauf. After-Sales-Prozesse: ‘ .
Mo, 07."| 08:30 - 14:00 Kundenbeziehungen aktiv und gewinnbringend gestalten online 36
. 201/ Vom Einwand zur Einigung .
Di, 08. | 8:30-14:00 Kommunikationstraining |l ‘ online 37
. N 1N, Zertifikatslehrgang zur Fahrradfachberater:in ’ .
Di, 0. 9:00-10:30 Online-Impuls 3/7: Das Verkaufsgesprach strukturieren online 52
. Der Quereinstieg in die Fahrrad-Werkstatt | Modul 11 Phase 2/3
Di, 08. | ganztags Fit fUr den Werkstattalltag (Tag 1) ’ Marburg | 52
. Der Quereinstieg in die Fahrrad-Werkstatt | Modul 1| Phase 2/3
Mi,09. | ganztags Fit fUr den Werkstattalltag (Tag 2) ’ Marburg | 52
Der Quereinstieg in die Fahrrad-Werkstatt | Modul 11 Phase 2/3
Do,10. | ganztags Fit fr den Werkstattalltag (Tag 3) ‘ Marburg | 52
P Kostenvoranschlage erstellen, die Versicherer Uberzeugen ’ .
Do, 10. | 8:30 -10:00 Sicherheit in der Reparatur. Schnellere Schadenregulierung. online 60
AN 1R, Paul Lange Akademie - SHIMANO Schulung:
Do, 10. | 10:00 - 16:00 Elektronische Di2 Schaltkomponenten ’ Stuttgart | 59
N 10 FUhrungs-Werkzeugkasten | Modul 1/3: .
FrTl. | 9:00-1200 | int o e bor dir ® onine |20
. Vertrieb leben. Von der Strategie in die Umsetzung ‘
Sa 12 | abca.18:00 (Auftakt) Anreise + Abendessen (optional) Marburg | 38
Vertrieb leben. Von der Strategie in die Umsetzung (Tag 1) ‘
S0.13. | ganztags Strategie & Vertriebsfuhrung: neue Geschaftsmodelle Marburg | 38
. Vertrieb leben. Von der Strategie in die Umsetzung (Tag 2) ‘
Mo, 14. | bis 16:00 Verkaufen am Kunden: Cross- und Upselling umsetzen Marburg | 38
, ) Strategie mit Profil. Der rote Faden zur Differenzierung (Tag 1) ’
Di,15. 1 ab10:30 Standortbestimmung und Positionierung Marburg | 22
. s Strategie mit Profil. Der rote Faden zur Differenzierung (Tag 2)
Mi, 16. | bis 16:00 Profil scharfen und umsetzen ’ Marburg | 22
2010, Grundlagen der Werkstattleitung: Rolle kldren. Werkstatt ’ .
Do, 17. 1 08:30-10:30 organisieren. Team fUhren. Gemeinsam wachsen. (Teil 2/2) online o8
Datum Uhrzeit Veranstaltung Ort Seite
. N 1A, Zertifikatslehrgang zur Fahrradfachberater:in ‘ .
Di,12. ) 9:00-10:30 Online-Impuls 4/7: Vom Bedarf zur Losung online 32
Di.12. | 11:00 - 12:30 KI im F.ahrradhan.del | Modul 1/4: ‘ online 80
Orientierung & Einordnung
Mi, 13. | 9:00 - 10:00 D?e all-ride Bausteine fur deine Werkstatt | Modul 1/6: ‘ online 62
Dialogannahme
. . . Risikomanagement fUr den Fahrradfachhandel | Modul 1/4: :
Mi, 13. | 09:00 - 11:00 Arbeitssicherheit ohne Ordnerfriedhof (Teil 1/2) ’ online 24
) ) Gelassen trotz Hochbetrieb. Stress souveran meistern. ’ .
Do, 14. | 8:30-11:00 Teil 1/2: Stress verstehen und erste Strategien entwickeln online 28
. ) ) Chefsache Personal & Team ’
Di,14. | 11:00 -16:00 Treff fUr Inhaber:innen und FUhrungskrafte (Teil 1/3) Marburg | 27
. ) ServicePlus - MehrWert am Rad | Modul 5/7: <O .
Mo, 18. | 9:00 -10:30 Finanzierungsberatung als Ergénzung zum Leasing online 68
Di.19. | 8:30 - 10:00 Kennzahlengestutzte Unternehmensfuhrung | Modul 1/3: ’ online 14

Kennzahlen verstehen - Den Puls deines Unternehmens messen

10

Di,19. | 11:00 -12:30 Kl-Automatisierung von Prozessen & Kommunikation ‘ online 80
20| 300-1000 | DElbideBaustene oo Meristatt MokZIe: | onine | 62
.20, 1000- 1500 | FLEnge e SHMND Scruting ® sungan 59
o021 | 830-1000 | Kernianengestuzte Untemenensting | Mo 2ls @ e
22 | 900-1z00 | FAGEenmgasen o 23 ® oine |z
Mo, 25. | ganztags Regio BICO Grimma

o 25 0B30-1130 | BSNersnaganent e cen P vracacrrance a2t g | O onine 2
Di, 26. | ganztags Regio BICO fc?rc]icers—

Di. 26. | 8:30 -10:00 Ecra]rtwgrz:::‘?gsztkut‘icj;cieLlJJrétrirnehmensf'uhrungIModul 313: ’ online 14
® e
Di. 26. | 18:30 - 20:00 \yvzrrkrigrr\]‘?\;vvi\igg(zteartgi%‘??en Fahrradhandel | Modul 1/5: ‘ online 40
Mi, 27. | 9:00 - 10:00 E)i(;_ar\l/ll—gﬂggsusteinef(ereineWerkstattIModul 3/6: ’ online 62
0,28, | 8:30- 1100 | B0 esaen handeinund langiistg leistungeraig bieioen | | Marburg | 28
Do, 28. | 11:00 - 12:30 E:j%zfshgﬁv(jar:wac:g%?ldvz::(izluzg:richtig beherrschen ‘ online 80
Fr,29. | 10:00 - 16:30 wzgg‘;g'segrﬂ%zgﬂ:dfsa“mirhénge”? @ Marburg | 29
Datum Uhrzeit Veranstaltung Ort Seite
Mo, 01. | 08:30 -14:00 E?nqﬁgsa:;?ﬁgrf6?1?2?\}1achtwort ’ online 30
Di,02. | 11:00-12:30 E:fgf:g;:g%”gi’tg”uondgus':l;‘; W cnine |80
Di. 02. | 18:30 - 20:00 II\;I;agkoectiianlg']\;l\év(;;kts;(?'.‘)c‘cﬂerenFahrradhandelIModul 2/5: ’ online 40
DL02 | ganztags | ey (o (g ) ® s
MILOS. | GaNZ130S | Gl o uling o (o D) hdr b
MIL03. | 09:00-1000 | e eriatatt o ® onine o2
Fr.05. | 10:00 - 12:00 \éﬁgj(ize(gi:;‘nzeugci?é%r;Iuss: Psychologie fur die Verkaufs- ‘ online 43
Mo, 08. | ganztags Regio BICO Eg?gfn_

Mo, 08, 09.00-10:30 | B e e Safson 2027 (i Finrungiaafte) | W onlne | 26
Di, 09. | ganztags Regio BICO Sienr?elfin—

1
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Der Quereinstieg in die Fahrrad-Werkstatt | Modul 11 Phase 3/3

VERANSTALTUNGSKALENDER

Warum Kundinnen im Verkauf oft Gbersehen werden

Mi, 24. | 11:00 -17:00 Das unterschatzte Umsatzpotenzial ‘ Verl 46
® e
o025, | 1000-Tic0 | MegnerBerating Den ogenen Servico sum ettoouerts: | @ onine 7
Datum Uhrzeit Veranstaltung Ort Seite
Mo, O1. | 9:00 - 10:30 ggxircbeizlwisd—Br\i/ll(ir;rWertamRadIModul7/7: Q online 68
Di, 02. | 08:30-10:00 micft;rjCSr}gi:kE\/rzggg;?lte,d\?eaziileerigI&_?ATJrsgs?cr;%tungsvarianten ‘ online a4
D02 1200 | oo truturiert  proftapel ® varoug 50
D02 | QN2 | Glindloconsonuiung Advanced- (1og ) ® e
MILOS. | ganztags | {ericrart struturiert & profitsoel ® varoug 50
MLOS. | ganztags |G ey Advanced (a0 D) ® T e
0,04 | DISTB00 | ok truituriert  proftabel ® varoug 50
Do, 04. | 08:30-10:00 mi(;chLiC6r;gizkrzl()er:(n?tzj;?;ai?o?wefesczer:r!w:kLgTr:gi/?gualisierung ‘ online as
Fr,05. | 9:00-10:30 | Der perfekte Leasingsprozess <> online 72
Fr,05. | 10:30-1:00 | SV CoCO Dightales info- Fvent: ® onine |35
@ | varourg | 66
o gowegs | TSI R | ey o
hAIIE:
@ | varourg |66
® e @
Do, 1. | 19:30 - 21:00 'CI':rhe?‘]fc?‘gfIl']nehzgresr?irr]\?\leizenadeUhrungskréfte (Teil 3/3) ’ online 27
Di,16. | 9:00-10:30 | Schwierige Situationen souverén meistern ’ online 48
Mi,17. | 10:30 - 11:00 g@((‘fg[gfdg’gfta/es’”fo’Eve”t’ ® onine |35
L
Fr. 26. | 9:00 - 13:00 Vom Bedarf zum Abschluss: Psychologie fur die Verkaufs- ‘ online 43

praxis (Online Follow-Up

Di,09. | ganztags Fit fUr den Werkstattalltag (Tag 1) ’ Marburg | 52
Di. 09. | 8:30-10:30 Dein ausgelagertes Gehirn. Wie Wissen im Betrieb bleibt - ‘ online 76
T ' ' statt mit in den nachsten Urlaub zu verschwinden
. . . Marketing-Werkstatt fur den Fahrradhandel | Modul 3/5: .
Di, 09. | 18:30-20:00 Newsletter-Marketing neu gedacht? ‘ online 40
. ) Bad
Mi, 10. | ganztags Regio BICO Nauheim
. Der Quereinstieg in die Fahrrad-Werkstatt | Modul 11 Phase 3/3
Mi.10. | ganztags Fit fir den Werkstattalltag (Tag 2) ’ Marburg | 52
. ) . Die all-ride Bausteine fur deine Werkstatt | Modul 5/6: .
Mi,10. | 9:00-10:00 VSF-Wartung & Sofortreparatur ’ online 62
; Dort-
Do, 11. | ganztags Regio BICO mund
Der Quereinstieg in die Fahrrad-Werkstatt | Modul 11 Phase 3/3
Do, 1. | ganztags Fit fir den Werkstattalltag (Tag 3) ’ Marburg | 52
AN A Zertifikatslehrgang zur Fahrradfachberater:in .
Do, M. | 9:00-10:30 Online-Impuls 6/7: Einwénde und Preisgesprach ‘ oniine 32
) ) Chefsache Personal & Team .
Do, 1. | 19:30 - 21:00 Treff fUr Inhaber:innen und Fuhrungskrafte (Teil 2/3) ’ online 27
Fr,12. | 09:00-11:30 | Warnsignale bei betriebswirtschaftlicher Schieflage ’ online 31
Mo. 15. | 9:00 - 10:30 ServicePlus - MehrWert am Rad | Modul 6/7: <> online 68
T T ' Service-Pakete und Wartungsabos
AN A Risikomanagement fur den Fahrradfachhandel | Modul 3/4: ’ .
Mo, 15. | 09:00 -10:30 Rechtlich sicher durch die Saison 2027 (fur Mitarbeitende) online 24
. 20 1A Mit Technik verkaufst du besser! | Lehrgang ‘ .
Di,16. | 08:30-10:00 | 4041 1/6: Warum auch Technik im Verkauf entscheidend ist! online | 44
. 20 _ 9. Marketing-Werkstatt fur den Fahrradhandel | Modul 4/5: .
Di,16. | 18:30-20:00 Der Blick Uber den Tellerrand ‘ online 40
. ) ] Die all-ride Bausteine fur deine Werkstatt | Modul 6/6: ’ .
Mi, 17| 9:00-10:00 Rechtliche Fragen aus der Werkstatt online 62
: Vom Bedarf zum Abschluss: Psychologie fur die Verkaufs-
Mi, 17. | ganztags praxis (Tag ) ‘ Marburg | 43
2010, Mit Technik verkaufst du besser! | Lehrgang ‘ .
Do, 18. | 08:30 -10:00 Modul 2/6: Ergonomie, GroBenberatung & Sitzposition online 44
Vom Bedarf zum Abschluss: Psychologie fur die Verkaufs-
Do, 18. | ganztags praxis (Tag 2) ‘ Marburg | 43
N 19 FUhrungs-Werkzeugkasten | Modul 3/3: )
Fr.19. | 09:00-12:00 | FUhrungs-Werkzeugiast ® onine |20
N 1N, Risikomanagement fur den Fahrradfachhandel | Modul 4/4: ’ .
Mo, 22. 1 09:00 - 10:30 Vorbereitet wenn es digital kracht! Cybersicherheit anpacken. online 24
20132, all-ride Werkstattschulung ’ .
Mo, 22. 1 11:30 -13:00 Digitales Onboarding (Vorbereitung der Prasenzschulung) online 50
. 2010, Mit Technik verkaufst du besser! | Lehrgang ‘ .
Di, 23. 1 08:30-10:00 Modul 3/6: Reifen, Schlduche & Fahrverhalten online as
. 0N 1. Zertifikatslehrgang zur Fahrradfachberater:in ‘ .
Di, 23. 1 03:00-10:30 Online-Impuls 7/7: Ubergabe und Kundenbindung online 32
. 20 _ 9. Marketing-Werkstatt fur den Fahrradhandel | Modul 5/5: .
Di, 23. 118:30-20:00 | giontpar im Ki-zeitalter ® onine 10
. N 1. Risikomanagement fUr den Fahrradfachhandel | Modul 1/4: .
Mi, 24. 1 03:00-11:00 Arbeitssicherheit ohne Ordnerfriedhof (Teil 2/2) ’ online 24
12

Kursiv gesetzt sind Angebote von unseren Kooperationspartnern, die nicht von der Fahrrad Akademie selbst
aurchgefihrt werden.
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‘ BETRIEBSFUHRUNG & ENTWICKLUNG

KENNZAHLENGESTUTZTE UNTERNEHMENSFUHRUNG
PLANEN. MESSEN. HANDELN.

Dreiteilige Webinarreihe fur die aktive Unternehmens-
steuerung im Fahrradfachhandel

Format:
Online-Reihe

3 Module je 90 min
Einzeln buchbar

Wann:

Termin1

Modul 1:

Di, 20.10.2026, 08:30 - 10:00 Uhr
Modul 2:

Do, 22.10.2026, 08:30 - 10:00 Uhr
Modul 3:

Do, 29.10.2026, 08:30 - 10:00 Uhr

Termin 2 (identischer Inhalt)
Modul 1:

Di, 19.01.2027, 08:30 - 10:00 Uhr
Modul 2:

Do, 21.01.2027, 08:30 - 10:00 Uhr
Modul 3:

Di, 26.01.2027, 08:30 - 10:00 Uhr

Preis:

Einzelpreis je Modul: @ NVE€IMNS€

Komplettpreis: € 205 € 1 255 €
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Erfolgreiche Unternehmen werden nicht nach Bauchge-
fuhl gefuhrt. Sie werden mit den richtigen Kennzahlen
geplant, gesteuert und kontinuierlich weiterentwickelt.
In dieser dreiteiligen Online-Reihe lernst du Schritt fur
Schritt, wie du die wichtigsten Kennzahlen deines Un-
ternehmens verstehst, daraus eine belastbare Planung
entwickelst und dein Unternehmen im Alltag sicher
steuerst - praxisnah, verstandlich und speziell auf die
Anforderungen kleiner und mittlerer Fahrradfachhan-
delsbetriebe zugeschnitten.

Inhalte

Modul 1: KENNZAHLEN VERSTEHEN -

DEN PULS DEINES UNTERNEHMENS MESSEN
Betriebswirtschaft verstehen. Einordnen. Die richtigen
Fragen stellen.

Viele Fahrradhandler:innen kennen ihren Umsatz. Doch

Umsatz allein sagt noch nichts daruber aus, wie gesund

ein Unternehmen wirklich ist. Erst die richtigen Kennzahlen

zeigen, wo Geld verdient wird, wo Risiken entstehen und an

welchen Stellen Handlungsbedarf bestent.

« Warum Kennzahlen die Grundlage jeder erfolgreichen
Unternehmenssteuerung sind

+ Welche Kennzahlen fur Handel, Werkstatt und Unterneh-
men wirklich zahlen

« Wo du die wichtigsten Informationen in BWA, Waren-
wirtschaft und Werkstattsoftware findest

« Warum Umsatz allein nicht ausreicht und welche Zusam-
menhange wirklich entscheidend sind

Modul 2: BUSINESS FORECAST -
DIE ZUKUNFT DEINES UNTERNEHMENS PLANEN
Vorausschauen. Vorbereiten. Sicher entscheiden.

Wer sein Unternehmen erfolgreich fuhren mochte, sollte
nicht nur wissen, wo es heute steht - sondern auch, wo-
hin es sich entwickelt. Genau dabei hilft eine strukturierte
Unternehmensplanung.

BETRIEBSFUHRUNG & ENTWICKLUNG ‘

« Warum Planung weit mehr ist als eine Schatzung des
Jahresumsatzes

« Wie du Umsatz, Werkstattkapazitaten und Personal
sinnvoll planst

« Warum Liquiditat der entscheidende Engpass vieler
Betriebe ist

« Wie ein einfacher Business Forecast dir mehr Sicherheit
fur unternehmerische Entscheidungen gibt

Modul 3: UNTERNEHMEN AKTIV STEUERN -
MIT KENNZAHLEN BESSERE ENTSCHEIDUNGEN TREFFEN
Analysieren. Entscheiden. Erfolgreich steuern.

Kennzahlen allein verandern kein Unternenmen. Erst wenn

sie regelmaBig analysiert und in konkrete MaBnahmen

Ubersetzt werden, entfalten sie ihren Wert.

+ Wie du Plan- und Ist-Zahlen sinnvoll vergleichst

« Wie du Ursachen statt Symptome erkennst

« Wie du aus Kennzahlen konkrete MaBBnahmen ableitest

« Wie ein einfacher Steuerungsrhythmus dauerhaft mehr
Sicherheit schafft

Zielgruppe
« Inhaber:innen und Geschaftsfuhrer:innen kleiner
und mittlerer Betriebe

~ Das nimmst du mit

« Du fuhrst deinen Betrieb mit Zahlen - statt mit Bauchgefunl.

» Du erkennst frUhzeitig, wo Handlungsbedarf besteht - und weift,

was zu tunist.

» Du planst realistisch: Umsatz, Liquiditat und Personal im Griff.

« Du steuerst aktiv: Plan und Ist im standigen Abgleich.

« Du hast ein Cockpit fur dein Unternenmen - und die Kompetenz,

es zu nutzen.

Bonus:

Module einzeln buchbar,

im Paket gunstiger - und du
bekommst den vollen Uberblick!

Referent:innen:

Caroline Bonn, VSF Service GmbH
Ingo Kahnt, Unternehmer Akuthilfe &
Unternehmensberatung

ONLINE

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/

Y
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‘ BETRIEBSFUHRUNG & ENTWICKLUNG

DEN EIGENEN BETRIEB SCHARFEN:

PROFIL, ZIELGRUPPEN, SICHTBARKEIT

ALTEOS

Vier Stunden, ein konkreter Plan fur den eigenen Laden

Format:
Présenztraining

Wann:
Di, 27.10.2026, 11:00 - 17:00 Uhr

Wo:
BICO Zweirad Marketing GmbH
Strothweg 5, 33415 Verl

Preis:

Q75 € statt 225 €

(Alteos Ubernimmt 2/3 des Normal-
preises) inkl. Verpflegung,
exklusive Ubernachtung

Referent:innen:
Paul Thomas, Alteos GmbH
Karla Sommer, velokin

. Das nimmst du mit

» Du entwickelst einen individuellen MaBnahmenplan fUr deinen Betrieb.

» Du nimmst wertvolle Impulse aus dem Austausch mit
anderen Fahrradhandler:innen mit.

16

Dieser interaktive Workshop nimmt Zielgruppen, Profil,
Sichtbarkeit und Beratung in den Blick und liefert An-
satze, die sich direkt umsetzen lassen. Am Ende steht
ein klarer MaBnahmenplan fur den eigenen Laden.

Inhalte

+ Analyse der eigenen Kundschaft und ErschlieBung neuer
Zielgruppen

« Scharfung des Ladenprofils und Abgleich mit Webseite,
Social Media und Ladengestaltung

+ Verbesserung von stationarer und digitaler Sichtbarkeit

« Weiterentwicklung von Beratung und Kundenservice als
Starke des Fachhandels

Zielgruppe
« Inhaber:innen, Geschaftsfuhrung

PRASENZ

Hier

anmelden!

www.diefahrradakademie.de/
schulungen/

BETRIEBSFUHRUNG & ENTWICKLUNG ‘

BESSER KOMMUNIZIEREN -

ERFOLGREICHER ZUSAMMENARBEITEN

Durch klare Kommunikation Vertrauen schaffen,

Konflikte losen und als Team wachsen.

Klare Kommunikation ist die Grundlage fur erfolgreiche
Zusammenarbeit. Gerade im Fahrradhandel entstehen
Missverstandnisse haufig an den Schnittstellen zwischen
Verkauf, Werkstatt und Service. Gemeinsam erarbeiten
wir praxiserprobte Methoden, mit denen du Konflikte
Iost und die Zusammenarbeit starkst.

Inhalte

Teil 1: Kommunikation verstehen & bewusst einsetzen
« Kommunikationsfallen erkennen und vermeiden

« Informationen klar und verstandlich weitergeben

« Schwierige Gesprache souveran fUhren

« Praxisfalle aus dem Fahrradhandel bearbeiten

Teil 2: Erfolgreich als Team zusammenarbeiten

« Zusammenarbeit zwischen Verkauf, Werkstatt und
Service verbessern

« Lob, Kritik und Feedback konstruktiv einsetzen

« Konflikte frihzeitig erkennen und losen

« Rollen und Verantwortlichkeiten klar kommunizieren

Zielgruppe
« Aktuelle und zukunftige Fuhrungskrafte aus Verkauf,
Service und Werkstatt

~ Das nimmst du mit

» Du kommunizierst klar, verstandlich und souveran.
» Du meisterst Konflikte und schwierige Gesprache sicher.
- Du gibst Lob, Kritik und Feedback konstruktiv weiter.

« Du starkst die Zusammenarbeit zwischen Verkauf,
Werkstatt und Service.

Format:

Online-Workshop in 2 Teilen
je25h

(max. 20 Teilnehmende)

Wann:
Teil 1: Fr, 13.11.2026, 9:00 - 11:30 Uhr
Teil 2: Mi, 02.12.2026, 9:00 - 11:30 Uhr

Preis:
Qisei2i5e

Referent:
Dirk Buske,
BICO Zweirad Marketing GmbH

[

ONLINE

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/ Y
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‘ BETRIEBSFUHRUNG & ENTWICKLUNG

EXISTENZGRUNDUNG UND GESCHAFTSUBERNAHME

Wissenswerte Informationen fur deinen erfolgreichen Weg
in die Selbststandigkeit - ob Geschaftsubernahme oder

Neugrundung.

Format:
Online-Workshop 2,5 h
(max. 20 Teilnehmende)

Wann:
Do, 26.11.2026, 9:00 - 11:30 Uhr

Preis:
Qrseiuse

Referent:
Jan Ebeling,
BICO Zweirad Marketing GmbH

Du mochtest ein Fahrradgeschaft grunden, einen
bestehenden Betrieb Ubernehmen oder dich fruhzeitig
mit einer Unternehmensnachfolge beschaftigen? Dann
bist du hier genau richtig, denn hier bekommst du in-
teressante Informationen uber verschiedene Dinge, die
du dabei beachten musst und dir den Weg zum eigenen
Chef oder zur erfolgreichen VerauBerung erleichtern
sollen.

Inhalte

« Erfolgsfaktoren und typische Fehler bei Grundung und
Geschaftsibernahme

« Planung und Ablauf des Nachfolge- bzw. Grundungs-
prozesses

« Organisatorische und betriebswirtschaftliche Grundlagen

+ Wichtige Kennzahlen und wirtschaftliche Zusammen-
hange

« Denrichtigen Zeitpunkt erkennen und fundierte
Entscheidungen treffen

Zielgruppe

« Unternehmer:innen, die eine Betriebsnachfolge planen
oder sich fruhzeitig informieren moéchten

. Betriebszugehorige, die sich mit einer Ubernahme
beschaftigen

+ Personen, die sich fur eine Nachfolge oder
Existenzgrundung interessieren

ONLINE

BETRIEBSFUHRUNG & ENTWICKLUNG ‘

RAD-REPORT 2026: WAS DIE ERGEBNISSE

FUR DEN EIGENEN LADEN BEDEUTEN

ALTEOS

Wo Handel und Kunden den Markt unterschiedlich sehen

Der Rad-Report 2026 macht sichtbar, wo Fachhandel
und Kundschaft unterschiedlich auf denselben Markt
blicken, vom Rechercheverhalten uber den Werk-
stattservice bis zur Kaufabsicht. Grundlage ist eine
reprasentative Befragung von 5.000 Endkundinnen und
Endkunden sowie 150 Beschaftigten im Fahrradhandel.
Dieser Termin ordnet die Ergebnisse ein und zeigt, was
sie fur den eigenen Laden bedeuten.

Inhalte

 KI-Anwendungen im Kaufprozess und inr Einfluss auf die
Recherche vor dem Kauf

« Werkstatt und After Sales im Vergleich zwischen der Ein-
schatzung des Handels und der seiner Kundinnen
und Kunden

« Kaufabsicht 2026 mit den Verschiebungen zwischen
Neurad, Leasing und Gebrauchtrad

« Ableitungen fur Sortiment, Beratung und Kunden-
ansprache im eigenen Laden

Zielgruppe
« Inhaber:innen, Geschaftsfuhrung
- Mitarbeitende aus Verkauf und Service

Online-Impuls 2 h
Di, 01.12.2026, 10:00 - 12:00 Uhr

Kosten werden von Alteos
Ubernommen @

Referent:
Paul Thomas, Alteos GmbH

ONLINE

. Das nimmst du mit

» Du weiBt, welche Schritte fur eine erfolgreiche Grundung oder

~ Das nimmst du mit

« Du erkennst die Unterschiede zwischen deiner Sichtweise und

Geschaftsubernahme wichtig sind.

« Du erkennst typische Stolperfallen und kannst sie fruhzeitig

vermeiden.

« Du erhaltst eine praktische Orientierung fur deine nachsten

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

Schritte in die Selbststandigkeit. schulungen/
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der deiner Kund:innen.

« Du leitest konkrete MaBBnahmen fur deinen Betrieb daraus ab.

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/ Y
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FUHRUNGS-WERKZEUGKASTEN
FUR INHABER:INNEN UND GESCHAFTSFUHRENDE

Fuhrungsstil, Kommunikation und Konfliktlosung:
Tools, die im Tagesgeschaft wirklich funktionieren

Format:

Online-Reihe

3Module je 3n

Einzeln buchbar

(max. 20 Teilnenmende)

Wann:
FUhrungsstil (Modul 1):
Fr, 11.12.2026, 9:00 - 12:00 Uhr

Kommunikation (Modul 2):
Fr, 22.01.2027, 9:00 - 12:00 Uhr

Teamdynamiken (Modul 3):
Fr, 19.02.2027, 9:00 - 12:00 Uhr

Preis:

Einzelpreis je Modul: @ 175€1220€
Komplettpreis: ¥ 395 € 1495 €

20

Ein Kunde, der bei der E-Bike-Beratung zogert? Holst
du ab! Eine zahe Verhandlung mit einem Lieferanten?
Bringt dich nicht aus der Ruhe! Eine Mitarbeiterin, die
immer wieder zu spat kommt? Der Werkstattleiter,
der sein Team nicht fuhrt oder die Kunden anmault? Da
wird’s schwieriger!

»Menschen fuhren® ist das Handwerk, das auch gelernt
werden muss. Und genau dafur gibt dir diese Reihe die
Werkzeuge in die Hand: Kklar, direkt, praxistauglich. Von
deiner eigenen Rolle Uber Zuhéren und Feedback geben bis
zum Umgang mit Konflikten. Immer an echten Beispielen
orientiert, wie du sie auch aus deinem Laden kennst. Der
fundierte Input steht im Mittelpunkt. In kurzen Sequenzen
tauschst du dich zwischendurch mit den anderen Teilneh-
menden aus, um das Gehorte auf deine eigene Fuhrungs-
situation zu Ubertragen.

Inhalte

Modul 1: FUHRUNG BEGINNT BEIDIR

Welcher FUhrungsstil passt eigentlich zu dir und dei-

nem Team? Wann wirst du ungeduldig? Was schatzt du

besonders? Lerne dich kennen, damit du dich in deiner

Fuhrungsrolle wohl fuhlst und authentisch bleibst.

- Deine Rolle als Fuhrungskraft - welche Erwartungen
werden an dich gestellt, von innen und auBBen?

- Deine Vorbilder - wer hat deinen FUhrungsstil bisher
gepragt, bewusst oder unbewusst?

- Konkrete Ansatze fUr einen FUhrungsstil, der zu dir und
deinem Betrieb passt

- Die unterschiedlichen Typen in deinem Team - wie du
sie gezielt einsetzt, statt sie als Storfaktor zu erleben

Modul 2: ZUHOREN, FEEDBACK, VERBINDUNG

Gute Kommunikation fangt mit echtem Zuhoren an. Doch
wie erkennst du Missverstandnisse, bevor sie zu Reibung
im Team fuhren? Und wie gibst du Feedback, das wirklich
ankommt?

BETRIEBSFUHRUNG & ENTWICKLUNG ‘

- Typische Kommunikations-Missverstandnisse -
wie sie entstehen und woran du sie erkennst

- Konkrete Ansatze, um Missverstandnisse aufzuldsen,
bevor sie eskalieren

« Wirksames Feedback geben - klar, konstruktiv und
nachvollziehbar fur dein Team

« Ehrliche Ruckmeldung einholen - wie du auch zu
deinem eigenen Fuhrungsverhalten verlassliches
Feedback bekommst

Modul 3: WENN’S IM TEAM KNIRSCHT

Konflikte im Team laufen selten zufallig - meist stecken

erkennbare Dynamiken dahinter. Doch wie erkennst du

diese Dynamiken rechtzeitig, statt erst zu reagieren, wenn

es bereits knirscht?

- Typische Konfliktdynamiken im Team - wie sie
entstehen und woran du sie erkennst

- Konkrete Ansatze, um diese Dynamiken zu klaren,
bevor sie eskalieren

« Der Umgang mit Emotionen, die in Konflikten
mitschwingen - bei dir und im Team

- Das Teamgesprach als Fruhwarnsystem - wie du es
nutzt, um Konflikte fruhzeitig zu erkennen und deinen
Ladenalltag zu entlasten

Zielgruppe
« Inhaber:innen und Geschaftsfuhrer:innen

. Das nimmst du mit

» Du weiB3t, wo deine Starken liegen - und wo deine roten Linien

verlaufen.

+ Du kannst wirklich zuhoren und Feedback geben, das ankommt

statt verletzt.

« Du erkennst Konflikte, bevor sie im Team eskalieren - und weif3t,

was dann zu tun ist.

« Du hast Werkzeuge im Kasten, die zwischen Werkstatt,
Verkaufsflache und Buro wirklich funktionieren.

Bonus:

Module einzeln buchbar,

im Paket gunstiger - und du
bekommst den vollen Uberblick!

Referentin:
Susanne Huls, ALEA GmbH

ONLINE

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/ Y
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STRATEGIE MIT PROFIL

DER ROTE FADEN ZUR DIFFERENZIERUNG IM FAHRRADHANDEL

Uber den Kundennutzen zur klaren Positionierung und
Differenzierung im Hyperwettbewerb

Format:
2-tagiges Prasenzseminar
(max. 8 Betriebe je 2 Personen)

Wann:

Di, 15.12.2026
Start: 10:30 Uhr
Mi, 16.12.2026
Ende: 16:00 Uhr

Wo:

Die Fahrrad Akademie
Elisabethmuhle
Wehrdaer Weg 1
35037 Marburg

Preis:
€ 1150 € 11.440 € pro Betrieb
mit 2 Personen

Bonus:

individuelles Einzelcoaching (1h)
4 Wochen nach der Schulung

22

Warum soll der Kunde ausgerechnet bei dir kaufen?
Welchen Mehrwert und welchen Nutzen bietest du ganz
konkret? Und was unterscheidet dich dabei von deinen
Mitbewerbern? Wenn du diese Fragen nicht in einem
Satz beantworten kannst, hast du eine grundlegende
Hausaufgabe noch nicht gemacht: Ein klares Unterneh-
mensprofil zu entwickeln und mit diesem dafur zu sor-
gen, dass deine Kund:innen deine Leistung und Mehr-
werte wirklich spuren und du nicht ausschlieBlich uber
den Preis gewinnen musst.

In diesem zweitagigen Seminar entwickelst du auf Basis
des erprobten BBE-Strategieprozesses ein gescharftes
Unternehmensprofil: vom Kundennutzen Uber die Positio-
nierung bis zum konkreten MaBnahmenplan fur dein ei-
genes Unternenmen.

Du arbeitest durchgehend am eigenen Betrieb, nicht an
Fallbeispielen, so dass deine Antworten auf die beiden Ein-
gangsfragen am Ende nicht wie Marketingfioskeln klingen,
sondern tragfahig sind.

Der Prozess folgt vier Schritten:

+ Wo stehe ich? - Ist-Analyse aus Gruppen- und
Expertensicht

« Wie positioniere ich mich? - Zielgruppe, Nutzen, Werte

« Wo will ich hin? - Soll-Profil entlang relevanter
Erfolgsfaktoren

- Wie erreiche ich das? - Mal3nahmen, Verantwortlichkei-
ten, Zeitschiene

Nach zwei intensiven Tagen mit kompakten Impulsen,
Einzel- und Gruppenarbeit sowie Benchmarks und
Best-Practice-Beispielen gehst du mit einem priorisierten
Aktivitatenplan fur die nachsten 24 Monate nach Hause -
sofort umsetzbar.

BETRIEBSFUHRUNG & ENTWICKLUNG ‘

Inhalte

Tag 1: Standortbestimmung und Positionierung

Wo stehe ich - und wie sehen mich meine Kund:innen?

- Einstieg: wie erklarst du deinen Nutzen in 60 Sekunden?

« Rahmenbedingungen und Marktentwicklung in deiner
Branche

« Analyseinstrumente und ihre Aussagekraft: Kunden-
zufriedenheits- und Imageanalyse, Mystery Shopping,
Mitarbeiterbefragung

« Erfolgsfaktoren im Fachhandel: Ist-Bewertung des ei-
genen Betriebs anhand strukturierter Bewertungsraster

« Wettbewerbsanalyse: Wer sind meine relevanten Mit-
bewerber wirklich?

« Zielgruppendefinition, Kundennutzen und Wertaussage

Tag 2: Profil scharfen und umsetzen

Vom Ist zum Soll - und in die Umsetzung

- Soll-Werte festlegen: Wo ist durchgreifende
Veranderung notig, wo genugt Optimierung?

« Ableitung und Priorisierung der Handlungsfelder

« Konkreter MaBnahmenplan mit Verantwortlichkeiten,
Zeitschiene, Meilensteinen

« Wo will ich 2030 stehen? - Abschlussrunde und Transfer
in den eigenen Betrieb

Zielgruppe

« Inhaber:innen und GeschaftsfUhrer:innen

« FUhrungskrafte mit Entscheidungskompetenz

« Nachfolger:innen, die den Betrieb kunftig pragen

. Das nimmst du mit

« Du kannst den Nutzen deines Unternehmens in 60 Sekunden

Uberzeugend auf den Punkt bringen.

+ Du weiBt, warum deine Kundschaft ausgerechnet bei dir kauft.
+ Du hast deine Zielgruppe und deinen Kundennutzen klar definiert.

« Du nimmst ein Soll-Profil mit Ecken und Kanten und somit mit einer

klaren Marktpositionierung mit.

Referent:
Florian Schops,
BBE Handelsberatung GmbH

PRASENZ

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/ Y

« Du gehst mit priorisierten Handlungsfeldern und einem konkreten

Aktivitatenplan nach Hause.
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VIER PFLICHTTHEMEN. EIN HAKEN.
RISIKOMANAGEMENT FUR DEN FAHRRADFACHHANDEL

Nimm den Zettel von der Pinnwand: In 4 Online-Modulen
vom schlechten Gewissen zum erledigten Thema

Format:

Online-Reihe

4 Module
Unterschiedliche Lange
Einzeln buchbar

Wann:

Arbeitssicherheit (Modul 1):
Teil 1: Mi, 13.01.2027,

09:00 - 11:00 Uhr

Teil 2: Mi, 24.02.2027,

09:00 - 11:00 Uhr

Notfallplanung & Absicherung
(Modul 2):

Termin 1

12.10.2026, 08:30 - 11:30 Uhr
Termin 2 (identischer Inhalt)
25.01.2027, 08:30 - 11:30 Uhr

Recht (Modul 3):

Far FGhrungskrafte:

Mo, 08. Februar, 09:00 - 10:30 Uhr
FUr Mitarbeitende:

Mo, 15. Februar, 09:00 - 10:30 Uhr

Cybersicherheit (Modul 4):
Mo, 22.02.2027, 09:00 - 10:30 Uhr
Dieses Modul ist kostenlos!

Referent:
me. David Lauzi
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Arbeitsschutz, Notfallplan, Cyberschutz, Rechtsfragen:

Themen, die jede:r Inhaber:in kennt - und die trotzdem
liegen bleiben. Denn im Alltag zahlen Kundschaft, Werk-
statt und Verkauf, nicht der nachste Paragraf. Und doch
schwingt das schlechte Gewissen mit: Das musste ich
eigentlich langst erledigt haben. In dieser Online-Reihe
haken wir die vier Pflichtthemen endlich ab: kompakt,
praxisnah und auf das Wesentliche reduziert. Mit
Checklisten und Material zum Mitnehmen oder direkter
Umsetzungsbegleitung. Du stellst deine Fragen, horst,
wie andere Handler:innen es Iosen - und gehst mit ei-
nem echten Ergebnis statt einem weiteren Merkzettel.

Inhalte

Modul 1: ARBEITSSICHERHEIT OHNE ORDNERFRIEDHOF
Gefahrdungsbeurteilung, Unterweisung & Co. prag-
matisch anpacken

»Gefahrdungsbeurteilung!” - der Zettel hangt seit Mona-
ten an der Pinnwand. Du weif3t: Im Arbeitsschutz bist du in
der Pflicht. Aber zwischen Saisongeschaft und Personal-
themen bleibt das Thema liegen - bis die Berufsgenos-
senschaft anklopft oder etwas passiert. Damit ist jetzt
Schluss: In zwei Online-Terminen machst du den Unter-
schied - mit Soll-Ist-Analyse, Austausch und Checklisten,
die bleiben.

Teil 1: Uberblick und Selbstcheck

- Uberblick Uber zentrale Arbeitschutzpflichten: Gefahr-
dungsbeurteilung, Unterweisung, Dokumentation

« Ehrlicher Blick: Was Iauft im Betrieb, was fehlt?

+ Praxisauftrag: erste Dinge im Betrieb anpacken

Teil 2: Umsetzen und dranbleiben

« Ruckblick: Was ist gelungen, wo hakt es noch?

« Austausch Uber Erfahrungen und Stolpersteine

« Aufbau von Checklisten, Struktur und Wiedervorlage

BETRIEBSFUHRUNG & ENTWICKLUNG ‘

Modul 2: DAMIT DU NICHT FALLST, WENN DU AUSFALLST
Notfallplanung ggf. Absicherung bei Unternehmerausfall

Als Inhaber:in tragst du taglich Verantwortung - fur deinen
Betrieb, deine Mitarbeitenden und deine Familie. Aber was
passiert, wenn du plotzlich mehrere Wochen oder Monate
ausfallst? Wer fuhrt das Unternehmen? Wer hat Zugriff auf
Konten und Vertrage? Welche Versicherungen greifen?

Die meisten Betriebe sind auf diese Situation nicht vorbe-
reitet - dabei lasst sich vieles mit der richtigen Vorsorge
absichern.

« Risiken beim plotzlichen Ausfall: was passiert mit Betrieb,
Mitarbeitenden und Einkommen?

« Organisatorische Absicherung: Vollmachten, Vertre-
tungsregelungen und Notfallstrukturen

« Finanzielle Absicherung: welche Versicherungen schut-
zen - und wie sie zusammenspielen

» Konkrete MaBBnahmen: was du sofort tun kannst, um
deinen Betrieb abzusichern

Modul 3: RECHTLICH SICHER DURCH DIE SAISON 2027
Gewahrleistung, Reklamation, Produkthaftung und
E-Bike-Umbau: das Rechtswissen fur den Laden- und
Werkstattalltag

»Der Rahmen knackt - das ist doch ein Mangel!“ Ist es das?
Und wenn nicht: Wie sagst du es dem Kunden, ohne ihn

zu verlieren? In dieser Rechtsschulung bekommst du das
Knowhow, das im Fahrradladen taglich gebraucht wird:
Gewahrleistung und Garantie, Nacherfullung und Ruck-
tritt, die saubere Bearbeitung von Reklamationen - und die
heiklen E-Bike-Themen rund um Umbau, Herstellerschaft
und Gebrauchtrader. Klar, praxisnah und mit Beispielen
aus dem Alltag - genau so, wie du es am Verkaufstresen
und in der Werkstatt brauchst. Das Fazit der Schulung

ist zugleich dein Nutzen: Wer die Rechtslage kennt, kann
entspannt und kulant auftreten. Die eigene Rechtsposition
einseitig durchzusetzen, fuhlt sich im Moment gut an -
wirtschaftlich sinnvoll ist es selten.

Die Schulung findet zweimal statt: einmal fUr Inhaber:innen
und FUhrungskrafte, einmal fur Mitarbeitende.

Preis:

Einzelpreis Modul 1: @ 190€1235€
Einzelpreis Modul 2: €75 €195 €
Einzelpreis Modul 3: {145 € 1180 €
Einzelpreis Modul 4: kostenfrei
Komplettpreis: @ 305€1380€

Bonus:

Module einzeln buchbar, im Paket
gunstiger - und du hast alle Themen
auf einmal abgehakt!

Referenten:

Torsten Benge, Benge
Versicherungsteam GmbH & Co KG
Ingo Kahnt, Unternehmer Akuthilfe &
Unternehmensberatung

Referent:
UIf-Christian Blume,
53-ELF Unternehmensberatung
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Referent:
Simon Kennerknecht, Transferstelle
Cybersicherheit im Mittelstand

. Das nimmst du mit

« Du kennst die Risiken bei plotzlichem Ausfall.

« Du hast einen Notfallplan fur Vollmachten & Vorsorge.

Modul 4: VORBEREITET WENN ES DIGITALKRACHT!
Jetzt Cybersicherheit anpacken: 10 Praxistipps fur
mehr IT-Sicherheit

Kundendaten, Warenwirtschaft, Werkstattauftrage, On-
line-Terminbuchung: Ohne T lauft in deinem Laden nichts
mehr. Genau das macht kleine Betriebe zu attraktiven
Zielen fur Cyberkriminelle. Doch wie schutzt du dich, ohne
eine eigene [T-Abteilung aufzubauen? Dieses kostenfreie
Webinar der bundesgeforderten Transferstelle Cyber-
sicherheit im Mittelstand zeigt praxisnahe Wege: von der
Pravention bis zur Reaktion im Ernstfall.

« Typische Angriffsszenarien und warum kleine Betriebe
betroffen sind

« Niedrigschwellige SchutzmaBnahmen und kostenfreie
Tools

« 10 praxisorientierte Tipps fur mehr [T-Sicherheit

- Uberblick Uber kostenfreie, bundesgeforderte Tools zur
Cybersicherheit

+ Wieso ein [T-Notfallplan fur deinen Betrieb wichtig ist

« Erste Reflektionsfragen fur den eigenen [T-Notfallplan

Zielgruppe

« Inhaber:innen, Geschaftsfuhrung

« Leitung und verantwortliche Mitarbeitende Werkstatt &
Verkauf

ONLINE

« Du kennst deine Pflichten im Arbeitsschutz genau. Hier

«» Du hast Checklisten fur Gefahrdungsbeurteilung & Co.

anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

» Du kennst deine Rechte bei Gewahrleistung & Reklamation. schulungen/

» Du trittst rechtssicher und kulant gegenuber Kund:innen auf.

+ Du kennst die groBten [T-Risiken fur deinen Betrieb.

« Du hast einen ersten Plan fur den digitalen Ernstfall.

» Du gehst mit Checklisten & Vorlagen direkt an den Start.
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CHEFSACHE PERSONAL & TEAM

TREFF FUR INHABER:INNEN UND FUHRUNGSKRAFTE

Experteninput zu deinen Personal- und Teamthemen,
kollegiale Beratung und Umsetzungsbegleitung

Personalfragen und Themen der Teamentwicklung -
etwa schwierige Personalgesprache oder Teamkonflik-
te - besprichst du als Fihrungskraft im Fahrradhandel
meistens mit dir selbst. Der Steuerberater versteht
das Geschaft nicht, dein(e) Partner:in kann es nicht
mehr horen, und die eigenen Mitarbeitenden sind die
falschen Ansprechpartner.

Beim ,Chefsache Personal & Team" triffst du auf Kolleg:in-
nen mit den gleichen Fragen. Im Mittelpunkt stehen dabei
eure Mitarbeitenden und Teams, weniger die Organisation
oder Prozesse der Betriebe. Nicht bei einem klassischen
Seminar, sondern einem moderierten Stammtisch: Zum
Auftakt treffet ihr euch einmal in Prasenz zum Kennen-
lernen und um gemeinsam die Themen festzulegen, die
euch drucken. Angeleitet von der Trainerin und mit fachli-
chem Input geht es ans Eingemachte. Vertraulich, konkret,
auf Augenhohe. In zwei Online-Abenden kommen weitere
Fragen und Falle auf den Tisch. Dazwischen arbeitet inr am
Transfer in eure Betriebe.

Zielgruppe
« Inhaber:innen, GeschaftsfUhrer:innen und
Leitungskrafte

~ Das nimmst du mit

« Fachlichen Input, dosiert und praxistauglich.

» Von Kolleg:innen erprobte Losungsideen fur deine Personalthemen.

- Professionelle und kollegiale Begleitung beim Umsetzen.

+ Mehr Sicherheit in deinem FUhrungsalltag.

- Ein kollegiales Netzwerk, das du auch nach dem letzten Abend

noch anrufen kannst.

Format:

Hybrid: Présenz und Online
3 Module

(max. 10 Teilnehmende)

Wann/Wo:

Prasenz:

Do, 14.01.2027, 11:00-16:00 Uhr
Die Fahrrad Akademie
Elisabethmuhle

Wehrdaer Weg 1, 35037 Marburg

Online:
Do, 11.02.2027, 19:30 - 21:00 Uhr
Do, 11.03.2027, 19:30 - 21:00 Uhr

Preis:
Qso5¢1745¢€

Referentin:
Susanne Huls, ALEA GmbH

HYBRID

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/

Y
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GELASSEN TROTZ HOCHBETRIEB

Stress souveran meisternim Fahrradalltag

Format:

Online-Workshop in 2 Teilen
je25h

(max. 16 Teilnehmende)

Wann:
Teil 1: Do, 14.01.2027, 8:30 - 11:00 Uhr
Teil 2: Do, 28.01.2027, 8:30 - 11:00 Uhr

Preis:
Q1o5€i25¢

Referent:
Max Moenikes,
Training | Coaching | Theater

Hinweis:

Der Austausch in der Gruppe lebt
vom personlichen Kontakt -
deshalb freuen wir uns, wenn du
deine Kamera eingeschaltet Iasst.

Volle Werkstatt, anspruchsvolle Kund:innen, knappe
Zeitplane und viele Aufgaben gleichzeitig - Stress
gehort im Fahrradhandel zum Alltag. Entscheidend ist
nicht, Stress komplett zu vermeiden, sondern zu ler-
nen, ihn bewusst zu steuern. In diesem zweiteiligen
Training lernst du, deine Stressausloser zu erkennen,
deine Ressourcen zu aktivieren und mit praktischen
Methoden mehr Ruhe und Fokus zu gewinnen.

Inhalte

Teil 1: Stress verstehen und erste Strategien entwickeln

« Wie Stress entsteht - Chancen und Risiken verstehen

« Eigene Stressoren und Stressverstarker erkennen

« Gedankenmuster und innere Antreiber refiektieren

« Erste Methoden fur mehr Ruhe und Fokus im Arbeits-
alltag

Teil 2: Gelassen Handeln und langfristig leistungsfahig
bleiben
+ Regeneration und Resilienz gezielt starken
« Zeit- und Selbstmanagement wirksam einsetzen
« Strategien fUr herausfordernde Situationen entwickeln
« Personlichen MaBnahmenplan fUr den Arbeitsalltag
erstellen

Zielgruppe
« FUhrungskrafte und Mitarbeitende

ONLINE

BETRIEBSFUHRUNG & ENTWICKLUNG ‘

WARUM BLEIBT EIGENTLICH ALLES AN MIR HANGEN?

Wege aus der Inhaber-Falle: durch Organisation,
Fuhrung und Mindset zu neuer unternehmerischer Freiheit.

Viele Kolleginnen und Kollegen von uns arbeiten jeden
Tag mit vollem Einsatz - und haben trotzdem das
Gefunhl, standigim Hamsterrad zu laufen.

Zu viele Brande Ioschen. Zu viel Tagesgeschaft. Zu viel
Unselbstandigkeit im Team. Genau das halt dich davon ab,
dich um die wichtigen Dinge fUr deinen Betrieb zu
kummern. Die strategischen Fragen bleiben ungeklart und
viel zu viele Vorhaben werden nie umgesetzt.

In diesem Seminar erfahrst du, wie du dein Unternehmen
aufbauen musst um Verantwortung gezielt auf mehrere
Schultern zu verteilen, wie du dein Team zu selbststandi-
gem Handeln befahigst und dir wieder Freirdgume fur die
wirklich wichtigen unternehmerischen Aufgaben schaffst.

Das Seminar ist bewusst kein klassisches Vortragsformat,
sondern ein Lernen von- und miteinander - auf Augenhohe
mit Gleichgesinnten in einem geschlossenen Vertrauens-
kreis.

Du willst dich langerfristig auf deinem Weg zu mehr Un-
abhangigkeit coachen und begleiten lassen? Dieses Semi-
nar ist deine Grundlage!

Zielgruppe
« Inhaber:innen, Geschaftsfuhrende und Fuhrungskrafte

Format:
1-tagiges Présenzseminar
(max. 10 Teilnehmende)

Wann:
29.01.2027,10:00 - 16:30 Uhr

Wo:

Die Fahrrad Akademie
Elisabethmuhle, Wehrdaer Weg 1
35037 Marburg

Preis:
Q395¢€1495¢

Referent:
Ingo Kahnt, Unternehmensberatung

PRASENZ

~ Das nimmst du mit

» Du erkennst deine Stressmuster und beeinflusst sie gezielt.

~ Das nimmst du mit

« Du erkennst, warum dein Unternehmen von dir abhangig geworden ist.
« Du bleibst auch in hektischen Situationen ruhig und konzentriert. +Du lernst, Verantwortung gezielt, statt wahllos zu ubertragen.

« Du stérkst deine Gelassenheit, Energie und Widerstandskraft. Hier
anmelden!

+ Du kennst Strukturen, die selbststandiges Arbeiten ermaoglichen. Hier

I
- Du weif3t, wie du dein Mindset verandern kannst, um frei zu werden. anmeldenl

www.diefahrradakademie.de/ . . . o . .
schulungen/ - Du gewinnst so die entscheidende Zeit fur Strategie, Fihrung und schulungen/

unternehmerische Entscheidungen.

www.diefahrradakademie.de/

Y
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FUHREN AUS DER 2. REIHE
EINFLUSS NEHMEN OHNE MACHTWORT

Verantwortung tragen. Vertrauen erlangen. Teams starken.

Format:
Online-Workshop 5,5 h
(max. 12 Teilnehmende)

Wann:
Mo, 01.02.2027, 8:30 - 14:00 Uhr

Preis:
Qosci2us€

Referentin:
Magdalena Schregle,
Quintessenz GbR

. Das nimmst du mit

« Du wei3t zu vermitteln und fuhrst mit klarer Rolle und mehr Ruhe.

« Du strukturierst und delegierst wirkungsvoll.

Ob Werkstatt- oder Verkaufsleitung: Teamkoordination
zwischen Chef:in und Kolleg:innen bringt besondere
Herausforderungen mit sich. Wie werde ich allen An-
sprichen gerecht, ohne mich selbst aufzureiben? Was
fallt in meinen Zustandigkeitsbereich, und was nicht?
Wie verschaffe ich mir Respekt, ohne Fronten zu schaf-
fen? In diesem praxisnahen Workshop bekommst du
Antworten, Methoden und ein klareres Bild deiner ei-
genen Fuhrungsrolle.

Inhalte

- Fest im Sattel statt zwischen den Stuhlen:
Klarheit in der eigenen Rolle finden

+ FUhrung auf Augenhdhe: Respekt und Vertrauen
erlangen und zuruckgeben

« Arbeitsbelastung steuern durch klare Strukturen,
Abldufe und Zustandigkeiten

« Entscheidungen treffen, Verantwortung tragen und
verteilen, Kolleg:innen starken

« Klare Kommunikation zwischen Small Talk, klaren
Ansagen und Kritik

- Teamdynamiken lesen und gezielt lenken

Zielgruppe
« Werkstatt-, Verkaufs- und Teamleitungen
« Nachwuchsfuhrungskrafte

ONLINE

» Du meisterst schwierige Gesprache und motivierst mit dem Hier

richtigen Feedback.

« Du starkst dein Team - und dir selbst den Rucken.

30

anmelden!

www.diefahrradakademie.de/
schulungen/
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WARNSIGNALE BEI BETRIEBSWIRTSCHAFTLICHER

SCHIEFLAGE

Der stille Alarm im Fahrradfachhandel

Die wirtschaftlichen Herausforderungen im Fahrrad-
fachhandel haben in den vergangenen Jahren deutlich
zugenommen. Hohe Lagerbestande, sinkende Margen,
steigende Kosten und eine zuruckhaltende Kaufbe-
reitschaft sind oft die ersten Anzeichen einer schlei-
chenden Schieflage. In diesem Onlineseminar erfahrst
du, welche Warnsignale du kennen solltest und wie du
fruhzeitig gegensteuern kannst.

Inhalte

« Warum wirtschaftliche Krisen selten Uberraschend
entstehen

« Die wichtigsten Kennzahlen im Fahrradfachhandel richtig
lesen und bewerten

« Liquiditat sichern - bevor Engpasse entstehen

» Lagerbestand, Lagerumschlag und Kapitalbindung im
Blick behalten

- Ertragslage, Rohertrag und Deckungsbeitrage analy-
sieren

« Preis-, Rabatt- und Margendruck frihzeitig erkennen

« Warnsignale im Werkstattgeschaft und Servicebereich

« Konkrete MaBnahmen zur Stabilisierung und Zukunfts-
sicherung des Betriebs

Zielgruppe
« Inhaber:innen und Geschaftsfuhrer:innen

~ Das nimmst du mit

- Du kennst die Warnsignale einer betriebswirtschaftlichen Schieflage.

- Du wei3t, welche KPIs wirklich entscheidend sind.

« Du erhaltst praxisnahe Ansatze, um Liquiditat, Ertrag und
Rentabilitat nachhaltig zu verbessern.

« Du gewinnst mehr Sicherheit bei unternenmerischen Entschei-
dungen und starkst die wirtschaftliche Zukunft deines Betriebs.

Format:
Online-Workshop 2,5 h
(max. 12 Teilnehmende)

Wann:

Fr, 12.02.2027, 9:00 - 11:30 Uhr

Preis:
Qrseiuse

Referent:
Kay Schulte-Sutering,
Conforma Consulting

ONLINE

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/

Y
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ZERTIFIKATSLEHRGANG
ZUR FAHRRADFACHBERATER:IN

Souveran im Verkaufsgesprach, sicher im Abschluss,
erfolgreich in der Kundenbindung

Format:

Hybrider Zertifikatslehrgang:
8 Online-Termine,

2-tagiges Présenzseminar
(max. 12 Teilnehmende)

Wann:

Online:

Auftakt:

Di, 03.11.2026, 9:00 - 11:30 Uhr
Impuls 1:

Di, 17.11.2026, 9:00 - 10:30 Uhr
Impuls 2:

Di, 01.12.2026, 9:00 - 10:30 Uhr
Impuls 3:

Di, 08.12.2026, 09:00 - 10:30 Uhr
Impuls 4:

Di, 12.01.2027, 09:00 - 10:30 Uhr
Impuls 5:

Di, 26.01.2027, 09:00 - 10:30 Uhr
Impuls 6:

Do, 11.02.2027, 09:00 - 10:30 Uhr
Impuls 7:

Di, 23.02.2027, 09:00 - 10:30 Uhr

Prasenz:
Mo, 08.03.2027, 9:00 - 16:00 Uhr
Di, 09.03.2027, 9:00 - 16:00 Uhr

Wo:

BICO Zweirad Marketing GmbH
Strothweg 5, 33415 Verl

32

Du kennst das: Ein Gesprach lauft gut, der Kunde ist
interessiert und trotzdem kommt kein Abschluss zu-
stande. Oder du bist unsicher, wie du bei der Rabatt-
frage sicher bleibst, ohne den Kunden zu verlieren.
Verkaufskompetenz entsteht nicht durch Produkt-
wissen allein, sondern durch Struktur, Haltung und
konsequente Ubung im Alltag.

Genau dafir ist dieser Lehrgang gemacht: Uber die ganze
Nebensaison hinweg entwickelst du dich Schritt fur Schritt
durch aufeinander aufbauende Online-Schulungen mit
konkreten Praxisaufgaben, Austausch mit den anderen
Teilnehmenden und einem abschlieBenden Prasenzsemi-
nar, das mit einer offiziellen Zertifizierung endet.

Inhalte

Online-Auftakt (2,5 Stunden)

« Kennenlernen und Erwartungen

« Bildung von Lerngruppen

« Erste Praxisaufgabe: Entwicklung eines Gesprachsleit-
fadens

7 Online-Impulse (je 90 Minuten) )
Jedes Modul beinhaltet eine praktische Ubungsaufgabe
zur direkten Umsetzung im Arbeitsalltag

1. Haltung & Wirkung im Verkauf:
Wie Einstellung und Auftreten das Gesprach pragen -
und wie wir das steuern

2. Kundenerlebnis verstehen:
Was Kund:innen wirklich bewegt und begeistert - wie wir
»Magische Momente" schaffen

3. Das Verkaufsgesprach strukturieren:
Mit klarem Leitfaden durch jede Beratung - wie geht
eine richtige Bedarfsanalyse?

4.\VVom Bedarf zur Losung:
Produkte passend wahlen, verstandlich und wirkungsvoll
erklaren - auch nonverbal

5. Zusatzverkaufe mit Sinn:
Cross-Selling, Leasing und Service als echter Mehrwert
- Kundenbedurfnisse im Fokus

6. Einwande & Preisgesprache:
Sicherheit bei kritischen Fragen und Rabattdruck -
Einwanden locker begegnen

7. Ubergabe & Kundenbindung:
Die Radubergabe zum emotionalen Hohepunkt und
Startpunkt einer langen Kundenbeziehung machen

Prasenzphase mit Zertifizierung (2 Tage)

Reflexion, intensives Verkaufstraining und praktische
Ubungen mit realen Situationen - Abschluss mit offizieller
Zertifizierung

Zielgruppe
- Alle Mitarbeitende aus dem Verkauf

. Das nimmst du mit

» Du fuhrst Verkaufsgesprache mit klarer Struktur und echtem

Gespur fur deine Kund:innen.

« Du schlieBt sicher ab - auch bei Einwanden und kritischen
Preisfragen.

« Du setzt Cross-Selling, Leasing und Zusatzverkaufe naturlich

und ohne Druck ein.

+ Du baust Kundenbeziehungen auf, die weit Uber den Kauf
hinausgehen.

« Du erhaltst das offizielle Zertifikat der Fahrrad Akademie als
Fahrradfachberater:in.

VERKAUF & MARKETING ‘

Preis:
Q1500¢€11.985€

inkl. Verpflegung,
exklusive Ubernachtung

Bonus:

Kostenlose Teilnahme an den
7 Online-Impulsen fur Kolleg:innen!

So klappt die Umsetzung!

Referentin:
Magdalena Schregle,
Quintessenz GbR

Hier

anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/

Y
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VOM GUTEN GESPRACH ZUR STAMMKUNDSCHAFT

Warum Kund:innen wiederkommen und was du dafur tun
kannst (Kommunikationstraining|)

Format:
Online-Workshop 5,5 h
(max. 12 Teilnehmende)

Wann:
Di, 17.11.2026, 08:30- 14:00 Uhr

Preis:
Qseiaise

Bonus:

Kombi-Empfehlung zum Paket-Preis:

Kommunikationstraining lund |l
fiir € 265 € 1 320 € - so sitzt das
Handwerkszeug in der nachsten
Saison!

Referent:
Christoph Wagner,
Wagner Beratungsgesellschaft mbH

1". .

~ Das nimmst du mit

« Du fuhrst Kundengesprache sicher und sympathisch.
- Du baust Beziehungen auf, die Uber den einen Verkauf hinausreichen.
« Du bleibst gelassen, wenn es auf der Flache mal ungemutlich wird.

» Du weif3t, was du sagst - und was besser nicht.

34

Was fuhrt dazu, dass manche Kunden:innen immer
wieder kommen - und andere nicht? Selten liegt es am
Preis - meistens daran, ob sich die Person verstanden
gefiuhlt hat. Ob auf der Verkaufsflache oder an der
Werkstattannahme: Wer gut kommuniziert, schafft
Vertrauen, entscharft Konflikte, bevor sie richtig ent-
stehen, und macht aus Laufkundschaft Stammkund-
schaft. In diesem praxisnahen Workshop lernst du

das Handwerkszeug dafur - und ubst es an genau den
Gesprachen, die du aus deinem Laden kennst.

Inhalte

« Korpersprache, Stimme und Haltung gezielt einsetzen

« Kundengesprache aktiv lenken und Kundenanliegen
wirklich aufnenmen

« Offenheit, Empathie und Wertschatzung in schwierigen
Gesprachssituationen nutzen

« Transparent, verlasslich und verbindlich kommunizieren

Zielgruppe
- Mitarbeitende aus Verkauf und Service

ONLINE

anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/ }

F BIKE
a@s Co

Digitale Info-Events

Social Media Medien-Pool mit Carolin Derjung

Mittwoch, 18. November 2026, 10:30 - 11:00 Uhr
Freitag, 5. Marz 2027, 10:30 - 11:00 Uhr

Unser Webseitenangebot mit
Michel Seidel und Christoph Kritzler

Mittwoch, 25. November 2026, 10:30 — 11:00 Uhr
GoogleAds mit Paul-Lennart Hoker

Freitag, 4. Dezember 2026, 10:30 - 11:00 Uhr
Mittwoch, 17. Marz 2027, 10:30 - 11:00 Uhr

Diese digitalen Info-Events werden ausschlieBlich fur BIKE&CO-Profis und -Partner angeboten.
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NACH DEM VERKAUF IST VOR DEM VERKAUF

After-Sales-Prozesse: Kundenbeziehungen aktiv und
gewinnbringend gestalten

Format:

Online-Workshop 5,5 h
(max. 12 Teilnehmende)

Wann

Mo, 07.12.2026, 8:30 - 14:00 Uhr

Preis:

Qosci2us€

Referentin:
Magdalena Schregle,
Quintessenz GbR

~ Das nimmst du mit

» Du verwandelst bestehende Kundenkontakte in planbare Umsatze.

36

« Du hast ein Ablaufsystem, das im Alltag wirklich funktioniert.

Du weiBt, wie man Fahrrader verkauft. Aber wie viele
deiner Kund:innen kommen von allein wieder, ohne dass
du aktiv auf sie zugehst? Dabei ist After-Sales dein
Pfund gegenuber Onlinern und Flachenmarkten: Du
kennst deine Kund:innen, ihre Rader und wei3t, was sie
wann brauchen. In diesem Workshop lernst du, dieses
Wissen mit deinem Team systematisch in planbare
Umsatze zu verwandeln. Du bekommst nicht nur Ideen
andie Hand, sondern einen fertigen Umsetzungsplan
fur deinen Betrieb mit dem du deine Kund:innen
regelmaBig in den Laden zurickholst.

Inhalte

« Den Lebenszyklus des Fahrrads als Verkaufschance
nutzen

- Werkstatt und Ubergabe: Potenziale im direkten
Kundenkontakt

- Saisonansprache und Erinnerungen: einfache Strukturen
fur aktive Kundenkommunikation

« Mit Service-Paketen begeistern, statt Einzelprodukte
anzubieten

- Klare Aufgaben im Team: wer macht was, wann

Zielgruppe
« Inhaber:innen, Geschaftsfuhrung
« Verkaufsleitung, Verkaufer:innen

» Du gehst mit einem fertigen Umsetzungsplan fUr deinen Betrieb Hier

nach Hause.

anmelden!
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VOM EINWAND ZUR EINIGUNG

Einwande, Preisfragen und Beschwerden

VERKAUF & MARKETING ‘

souveran meistern (Kommunikationstrainingli)

»ImInternet kostet das 500 Euro weniger." - »Ich uber-
lege es mir nochmal.” - » Das war beim letzten Mal
schon nicht in Ordnung! “ Deine Antworten auf solche
Kundensatze entscheiden daruber, ob Kund:innen
bleiben, kaufen oder eben nicht. In diesem Workshop
lernst du, souveran vorzugehen: Einwande verstehen
statt abwehren, Preisfragen sicher beantworten und
Beschwerden so bearbeiten, dass deine Kund:innen am
Ende zufrieden vor dir stehen. Fur starke Kundenbin-
dung genau dann, wenn es schwierig wird.

Inhalte

« Einwand und Beschwerde unterscheiden und richtig
einordnen

- Fragetechniken sinnvoll und zielfUhrend einsetzen

- Die 5 Schritte der Einwandbehandlung anwenden

« Rabattfragen souveran aufnehmen und bearbeiten

« Beschwerden als Chance verstehen

« Rahmenbedingungen fur einen erfolgreichen Beschwer-
deprozess im Betrieb schaffen

Zielgruppe
« Inhaber:innen, Geschaftsfuhrung
« Verkaufsleitung, Verkaufer:innen

. Das nimmst du mit

« Du erkennst Einwande und begegnest ihnen sicher.
« Du bleibst souveran bei Preisvergleichen und Zogern.
» Du nutzt Beschwerden als Chance, statt sie zu furchten.

« Du hast klare Ablaufe im Kopf, wenn ein Gesprach kippt.

Format:
Online-Workshop 5,5 h
(max. 12 Teilnehmende)

Wann:
Di, 08.12.2026, 08:30- 14:00 Uhr

Preis:
Qrs<ci25¢

Bonus:

Kombi-Empfehlung zum Paket-Preis:
Kommunikationstraining | und II

far @ 265 € 1320 € - so sitzt das
Handwerkszeug in der nachsten
Saison!

Referent:
Christoph Wagner,
Wagner Beratungsgesellschaft mbH

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/ Y
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VERTRIEB LEBEN.

VON DER STRATEGIE IN DIE UMSETZUNG!

Cross-Selling, Dienstleistungen und neue
Geschaftsmodelle gezielt als Umsatztreiber nutzen

Format:

2-tagiges Prasenzseminar

mit digitalen Vor- und
Nachbereitungsterminen
(max. 6 Betriebe je 2 Personen)

Wann:

Sa, 12.12.2026, Anreise + gemein-
sames Abendessen (optional)
So, 13.12.2026,

9:00 - open End

Mo, 14.12.2026,

9:00 - 16:00 Uhr

Online-Termine nach Absprache!

Wo:

Die Fahrrad Akademie
ElisabethmuUhle
Wehrdaer Weg 1
35037 Marburg

Preis:

Der Fahrradmarkt verandert sich: Die Nachfrage
schwachelt, der Preisdruck steigt und gleichzeitig
liegen echte Wachstumschancen auf dem Tisch, die
viele Betriebe noch nicht konsequent nutzen. Leasing,
Versicherungen, Services, Gebrauchtrad: das sind keine
Nischenthemen mehr, sondern handfeste Umsatzhebel.
Hier kann der Fachhandel als kompetenter Partner
Kund:innen gewinnen und binden. Aber nur, wenn Strate-
gie, Team und Verkaufsalltag wirklich zusammenspielen.

Dieses exklusive Intensivtraining - fur maximal 6 Betriebe

- arbeitet auf zwei Ebenen gleichzeitig: Du entwickelst

eine klare Vertriebsstrategie fur deinen Betrieb und deine
Verkaufer:innen bekommen konkretes Handwerkszeug fur
ihren Einsatz auf der Verkaufsfiache. Du verlasst das Trai-
ning nicht mit einem Ordner voller Folien, sondern mit einem
fertigen Plan und dem RUckenwind, ihn umzusetzen.

Ablauf und Inhalte

1. Bewerbung & Vorgesprach
Wo stehst du und was willst du mit der Teilnahme er-
reichen? In einer kurzen Motivations-Mail und einem
personlichen Gesprach (ca. 1 Stunde) mit der Trainerin

Tag 2 (Montag) - Verkaufen am Kunden

- Beratungsexzellenz: vom Kundenwunsch zur Uberzeu-
genden Losung

« Cross-Selling und Upselling konkret umsetzen, Rabatt-
strategien einsetzen

« Gesprachsfuhrung, Argumentation und Einwandbehand-
lung in praxisnahen Ubungen

« Transfer: das Gelernte im eigenen Team multiplizieren

3. Umsetzungsphase
Option A (inklusive): Individuelles Online-Coaching zur
gezielten Vertiefung.
Option B (optional, Aufpreis): eintagiges Teamtraining im
eigenen Betrieb zum Feinschliff auf der Verkaufsflache.
Zusatzlich steht BLS fur Fragen zu Leasing und digitalen
Tools zur VerfGgung.

4. Follow-up nach 8 Wochen
Gemeinsamer Austausch Uber Ergebnisse, Fortschritte
und Erfahrungen.

Zielgruppe

« Inhaber:innen, Geschaftsfuhrung
« Filial- und Verkaufsleitungen

« Verkaufer:innen

Bonus:

VERKAUF & MARKETING ‘

Kamingesprach zu neuen Geschéfts-

modellen mit Bikeleasing-Service,
Bike2future und Probonio.

Referentin:
Magdalena Schregle,
Quintessenz GbR

1.250 € statt 2.500 € pro Betrieb mit
2 Personen (BLS Bikeleasing-Service
dbernimmt 50 @ des Normalpreises)
inkl. Verpflegung,

exklusive Ubernachtung

klarst du deine Ausgangslage, Ziele und Erwartungen.

. Das nimmst du mit

» Eine konkrete Vertriebsstrategie, die wirklich zu deinem
Betrieb passt.

2. Prasenztraining
Anreise & gemeinsames Abendessen (optional),
Sa, 12.12.2026
« Klare Prozesse, um Leasing, Services und Cross-Selling
in den Alltag zu integrieren.

Sponsored by: Hier

O Probonio

Tag 1 (Sonntagq) - Strategie & Vertriebsfuhrung

« Vertriebsfuhrung, Rollen im Team und Verkaufshebel
erkennen

« Leasing, Versicherung, Service und Gebrauchtrad als
Umsatzsaulen strategisch aufbauen

anmelden!

« Ein motiviertes Team, das Verantwortung im Verkauf aktiv www.diefahrradakademie.de/
ubernimmt. schulungen/

« Mehr Sicherheit und Abschlussfreude im Kundengesprach.

« Verkaufskampagnen entwickeln, die wirklich ziehen - Messbare Ergebnisse - begleitet durch Coaching,
68 « Abends: Kamingesprach mit Bikeleasing-Service, Bike- Vor-Ort-Support und Follow-up.
> 2future und Probonio uber erfolgreiche Leasing-Inte-

gration, Gebrauchtrader als neues Geschaftsfeld und
eine Multi-Benefit-Plattform als Bindungsinstrument fur
Mitarbeitende und Kundschaft.

BIKE2FUTURE

DIE GEBRAUCHTRADEXPERTEN
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MARKETING-WERKSTATT FUR DEN FAHRRADHANDEL
SICHTBAR. RELEVANT. ERFOLGREICH.

Von der Positionierung bis zur KI-Sichtbarkeit - Marketing,
das zu deinem Betrieb passt

Format:

Online-Reihe

5 Module je 90-120 min
Einzeln buchbar

Wann:
Positionierung (Modul 1):
Di, 26.01.2027,18:30 - 20:00 Uhr

Social Media & Lokale Community
(Modul 2):
Di, 02.02.2027, 18:30 - 20:00 Uhr

Newsletter-Marketing (Modul 3):
Di, 09.02.2027, 18:30 - 20:30 Uhr

neue Kanale (Modul 4):
Di, 16.02.2027, 18:30 - 20:00 Uhr

KI-Sichtbarkeit (Modul 5):
Di, 23.02.2027, 18:30 - 20:00 Uhr

Preis:

Einzelpreis je Modul: @ 95€1120€
Komplettpreis: € 355 € 1 445 €
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Gewinne mehr Sichtbarkeit, begeistere Kund:innen
nachhaltig und entwickle deinen Fahrradfachhandel zu
einer starken Marke. In funf praxisnahen Modulen er-
haltst du einen klaren Fahrplan fur erfolgreiches Mar-
keting - verstandlich, direkt umsetzbar und speziell fur
den Fahrradfachhandel entwickelt.

Inhalte

Modul 1: WER NICHT WIRBT, DER STIRBT?

Kein gutes Marketing, ohne Plan. Jetzt schaffst du die

Grundlagen:

« Deine Positionierung: Was macht dich unverwechselbar?

+ Die wichtigsten Marketingbausteine fur den Fachhandel

« Budget sinnvoll einsetzen: Was bringt was?

« Website als Basis: Brauchen erfolgreiche Websites einen
Online Shop?

Modul 2: IST SOCIALMEDIATOT?

Instagram, Facebook, TikTok - aber wann hast du zuletzt

einen Kommentar von jemandem aus deinem Ort bekom-

men? Reichweite allein bringt keine Kundschaft. Lokale

Community schon.

+ Wie viel Social Media dein Betrieb wirklich braucht

« Inhalte, die funktionieren - authentisch und mit wenig
Aufwand

« Community statt Reichweite: raus aus der Plattform,
reinins echte Leben

« Wie aus Followern echte Stammkunden werden

Modul 3: NEWSLETTER-MARKETING NEU GEDACHT

Viele Postfacher sind voll. Trotzdem ist E-Mail einer der

wirksamsten Kanale im lokalen Marketing. Wenn ein News-

letter Mehrwert bietet, wird er gelesen.

« Warum und wie E-Mail-Marketing fur den Fachhandel
besonders wirksam ist

« Schritt fur Schritt: Verteiler aufbauen und Inhalte
entwickeln

» Das richtige Tool wahlen und Kundendaten sinnvoll nutzen

« DSGVO-Grundlagen: rechtssicher kommunizieren

Modul 4: DER BLICK UBER DEN TELLERRAND

Website, Social Media, Newsletter - und dann? Gerade im

Fachhandel entstehen die wirkungsvollsten Kundenkontak-

te oft abseits der klassischen Kanale.

« Lokale Kooperationen aufbauen: von der Gastronomie
bis zum Fitnessstudio

« Bewertungen und Empfehlungen gezielt fordern

« Kunden empfehlen Kunden: einfache Ideen fur mehr
Weiterempfehlungen

+ Gemeinsame Kampagnen der Fahrradbranche - mit
wenig Aufwand viel erreichen

Modul 5: SICHTBAR IM KI-ZEITALTER

Immer mehr Kund:innen ersetzen inre Suchmaschinen

durch ChatGPT. Klassisches SEQ reicht nicht mehr aus.

+ Wie Kl die Suche nach Fahrradgeschaften verandert

« Was deine Website fur KI-Sichtbarkeit braucht

« Warum ein einheitlicher Auftritt und Vertrauenselemente
so wichtig sind

- Erste Schritte: Das bringt den groBten Effekt

Zielgruppe
« Inhaber:innen, Geschaftsfuhrung
« Marketing- und Verkaufsverantwortliche

. Das nimmst du mit

- Du wei3t, was du fur eine starke Website brauchst.

» Du kennst die MarketingmaBnahmen, die fUr deinen Betrieb wirklich

Sinn ergeben.

+ Du baust dir deine eigene Community auf und machst aus
Kund:innen Fans.

« Du forderst Empfehlungen und Bewertungen gezielt - und hebst

dich damit ab.

« Du bist sichtbar, wenn Kund:innen die Kl fragen oder auf Social

Media unterwegs sind.

Bonus:

Module einzeln buchbar,

im Paket gunstiger - und du
bekommst den vollen Uberblick!

Referentin:
Mailin Busko, Klicklicht GmbH

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/ Y

VERKAUF & MARKETING ‘
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DER ROTE FADEN: SICHER DURCHS VERKAUFSGESPRACH

Basics im Verkauf

sponsored by:

linex»

by WERTGARANTIE

Format:
1-tagiges Présenztraining

Wann:
Do, 17.09.2026

Wo:

Die Fahrrad Akademie
Elisabethmuhle, Wehrdaer Weg 1
35037 Marburg

Preis:
@ 245 € durch ein Linexo-Sponsor-

ing (reguldr 495 €), inkl. Verpflegung,

exklusive Ubernachtung

Referent:
Tommy Zimmerer, linexo
by WERTGARANTIE

~ Das nimmst du mit

- Einen klaren roten Faden.

- Die entscheidenden Fragetechniken.

Das Verkaufstraining » Der rote Faden: Sicher durchs
Verkaufsgesprach” vermittelt einen praxisnahen und
klar strukturierten Weg durch das Verkaufsgesprach
im Fahrradfachhandel. Im Mittelpunkt steht nicht das
Auswendiglernen von Verkaufssatzen, sondern das
bewusste Fuhren der Kund:innen durch die richtigen
Fragen, eine nutzenorientierte Beratung und einen
sicheren Abschluss. Entwickelt aus der Praxis fur die
Praxis - speziell fur den Fahrradfachhandel.

Inhalte

Das Training legt den Schwerpunkt darauf, die Basics im
Verkauf zu entwickeln und richtet sich daher insbesondere
an Neulinge im Verkauf sowie an alle, die es noch einmal
genau wissen wollen. Der Umgang mit herausfordernden
Situationen/Kunden ist nicht Teil des Angebotes.

» Einen klaren roten Faden

« Die entscheidenden Fragetechniken

« Sicherheit, Nutzenargumentation

» Souveranes Gesprach von der BegruBung bis zum Abschluss

Zielgruppe
- Alle Mitarbeitende aus dem Verkauf, insb. Quereinstei-
ger:innen

« Sicherheit, Nutzenargumentation. Hier

« Souveranes Gesprach von der BegruBung bis zum Abschluss.
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anmelden!
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VOM BEDARF ZUM ABSCHLUSS:

VERKAUF & MARKETING ‘

PSYCHOLOGIE FUR DIE VERKAUFSPRAXIS

Kund:innen verstehen. Sicher beraten.

Erfolgreich abschlieB3en.

Wie entscheidend sind Ausstattung oder Farbe des
neuen Rades eigentlich wirklich fur die Kaufentschei-
dung? Erfolgreicher Verkauf beginnt mit dem Verstand-
nis dafiur, wie Kund*innen denken und entscheiden.

Inhalte

In diesem Seminar lernst du, Beratungsgesprache psycho-
logisch fundiert und authentisch zu fuhren.. Es verbindet
Grundlagen der Verkaufspsychologie mit praxiserprobten
Gesprachstechniken.

+ Kaufentscheidungen und Kundenmotive psychologisch
verstehen

- Bedarfsanalyse mit gezielten Fragen und aktivem
Zuhoren

« Vertrauen aufbauen

« Nutzenargumentation und Einwandbehandlung

« Kaufsignale erkennen, Abschlusstechniken

Damit der Transfer auf die Verkaufsfiache gelingt, vertiefst
du die Inhalte im Nachgang mit einem Lernvideo und wie-
derholst sie bei einem digitalen Nachtermin
mit den anderen Teilnenmenden und

teilst deine Erfahrungen.

Zielgruppe
- Alle Mitarbeitende aus dem Verkauf

. Das nimmst du mit

« Du verstehst Kaufentscheidungen.

« Du erkennst Bedurfnisse, Kaufmotive und Kaufsignale.

» Du baust gezielt Vertrauen auf.

- Du argumentierst nutzenorientiert und aus Kundensicht.

« Du klarst Einwande und fuhrst sicher zum Abschluss.

sponsored by:

linex»

by WERTGARANTIE

Format:

2-tagiges Prasenzseminar
2 digitale Termine

(max. 12 Teilnehmende)

Wann:

Online Kick-Off:

Fr, 05.02.2027, 10:00 - 12:00 Uhr
Prasenz:

Mi, 17.02.2027, ganztags

Do, 18.02.2027, ganztags
Online Follow-Up:

Fr, 26.03.2027, 09:00 - 13:00 Uhr

Wo:

Die Fahrrad Akademie
Elisabethmuhle, Wehrdaer Weg 1
35037 Marburg

Preis:

@ 375 € durch ein Linexo-Sponsor-
ing (reguldr 745 €), inkl. Verpflegung,
exklusive Ubernachtung

Referent:
Lukas Lehmann, GMP. Gesellschaft
fur Management-Psychologie GbR

Hier

anmelden!

www.diefahrradakademie.de/
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MIT TECHNIK VERKAUFST DU BESSER!

VERKAUF & MARKETING ‘

5. Ersatzteile, Verschlei3 & Ausstattungsvarianten Bonus:
verstehen In der Schulungsgebuhr enthalten
- Antrieb, Bremse, Laufrader: Verschlei3 erkennen und das ist ein einmonatiger Zugang zur
richtige Ersatzteil wahlen SAZ-Lernwelt im Wert von 60 €!
- Kompatibilitaten verstehen, Komponenten und Ausstat-
tungsvarianten vergleichen Referent:
« Sinnvolle Upgrades souveran verkaufen Rupert Nag|, Sales Solutions GmbH

So viel Rad- und Technikwissen brauchst du im Verkauf
fur eine uberzeugende Beratung

Format:
Online-Lehrgang
6 Module

je 90 min

Wann:

Modul 1:

Di, 16.02.2027, 8:30 - 10:00 Uhr

Modul 2:

D0,18.02.2027, 8:30 - 10:00 Uhr

Modul 3:

Di, 23.02.2027, 8:30 - 10:00 Uhr

Modul 4:

Do, 25.02.2027, 8:30 - 10:00 Uhr
Modul 5:

Di, 02.03.2027, 8:30 - 10:00 Uhr

Modul 6:

Do, 04.03.2027, 8:30 - 10:00 Uhr

Preis:
Q395€1495¢

Supported by:
SAZEeriwEir
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Ein Kunde zweifelt an deiner Fachkompetenz, weil du

» hur® im Verkauf und nicht in der Werkstatt arbeitest?
Oder du bist unsicher, ob sich sein Wunsch nach mehr
Komfort wirklich durch einen anderen Vorbau losen
lasst? In dieser praxisnahen Webinar-Reihe bekommst
du das technische Rustzeug, mit dem du nicht nur sou-
veran beratst, sondern am Ende auch besser verkaufst.

Inhalte

1. Warum auch Technik im Verkauf entscheidend ist!
« Technik als Basis fur Uberzeugende Beratung
 Reklamationen fruhzeitig erkennen und vermeiden

« Typische Konflikte zwischen Verkauf & Werkstatt

« Erwartungsmanagement im Verkauf

2. Ergonomie, GroBenberatung & Sitzposition

« RahmengroBe, -geometrie und und Sitzposition richtig
einschatzen und erklaren

« Vorbau, Spacer, Lenker - welche Rolle spielt das Cockpit?

« Komfort vs. Sportlichkeit: kontraren Kundenwunschen
begegnen

« Was ist sinnvoll umbaubar? Wo entstehen Folgekosten?

3. Reifen, Schlauche & Fahrverhalten verstehen

- Reifenbreiten, Profil und Einsatzbereiche beurteilen

» Tubeless vs. Schlauch und was kdnnen TPU-, Butyl-
und Latex-Schlauche

« Zusammenhang von Luftdruck und Fahrgefuhl

« Kompatibilitat von Reifen und Felge sicher beurteilen

4. Zubehor, Anbauteile & Kompatibilitat

« Schutzblech, Stander, Gepacktrager & Co.: Nachrust-
Wunsche technisch richtig einschatzen

« Schnittstellen wie Racktime, Klickfix und MIK kennen:
Zubehor verkaufen, das passt

« Displays & Halterungen: Losungen, wenn es am Lenker
eng wird

6. Technik souveran kommunizieren & Individualisierung
verkaufen

- Technik verstandlich erklaren, statt das Datenblatt nur
vorzulesen

- Individualisierung gezielt als Verkaufsargument nutzen

« Die eigenen Grenzen kennen: Werkstatt richtig einbinden

« Bedarf analysieren, Vertrauen schaffen, Kunden binden

- Weniger Preisvergleichbarkeit durch individuelle Beratung

Zielgruppe

« Verkaufer:innen

« Azubis im Verkauf

- neue Mitarbeitende, Quereinsteiger:innen

. Das nimmst du mit

« Du verstehst die wichtigsten technischen Zusammenhange:

Ergonomie, Fahrverhalten, Komponenten, Kompatibilitat.

» Du kannst kompetent beraten, ohne dich in Technik-Details
zu verlieren.

- Du weiB3t, wann du selbst entscheiden kannst und wann
die Werkstatt gefragt ist.

» Du reduzierst Reklamationen durch realistisches Erwartungs-

management im Verkaufsgesprach.

» Bonus: Du vertiefst dein Wissen jederzeit weiter Uber die
SAZ-Lernwelt.

.

Hier

anmelden!

www.diefahrradakademie.de/
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WARUM KUNDINNEN IM VERKAUF

OFT UBERSEHEN WERDEN

ALTEOS

Das unterschatzte Umsatzpotenzial

Format:
Présenztraining

Wann:
Mi, 24.02.2027, 11:00 - 17:00 Uhr

Preis:

€ 75 € statt 225 € (Alteos Uber-
nimmt 2/3 des Normalpreises)
inkl. Verpflegung,

exklusive Ubernachtung

Wo:
BICO Zweirad Marketing GmbH
Strothweg 5, 33415 Verl

Referent:innen:

Paul Thomas, Alteos GmbH
Elena Laidler-Zettelmeyer,
Zukunft Fahrrad

Steffen Giebler, dein-jobbike.de

. Das nimmst du mit

« Du erhaltst neue Impulse, um eine kaufkraftige Zielgruppe

gezielt anzusprechen.

» Du nimmst wertvolle Erfahrungen und Ideen aus dem Austausch
mit anderen Fahrradhandler:innen mit.

46

Frauen treffen einen groBen Teil der Kaufentscheidun-
gen beim Rad, werden im Verkauf aber oft nicht gezielt
angesprochen. Dieser Termin zeigt, welche Kaufkraft
und Erwartungen dahinterstehen und wie sich Beratung
darauf ausrichten lasst. Ein Blick geht auf das Gebraucht-
rad als zusatzliches Geschaftsfeld, ein weiterer auf das
Leasing als Weg, mehr Kundinnen zu erreichen.

Inhalte

« Kaufkraft und Entscheidungsrolle von Frauen beim
Radkauf

« Beratung und Ansprache, die auf die Erwartungen
weiblicher Kundinnen ausgerichtet ist

« Gebrauchtrad als Einstiegs- und Wiedereinstiegsprodukt
fur Kundinnen

« Leasing als bislang wenig ausgeschopfter Weg,
Frauen als Kundinnen zu gewinnen

Zielgruppe
+ Inhaber:innen, Geschaftsfuhrung
- Mitarbeitende aus Verkauf und Service

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/
schulungen/

DIGITALE
LERNWELT

Y.V 4

EXZELLENT VERKAUFEN KANN
JEDE:R LERNEN. MIT UNS.

Was macht einen guten Verkaufer aus?

Verkaufstechnik, Warenkunde, E-Bike-Expertise
und Service — dazu die richtige Personlichkeit am
Point of Sale. Mit der SAZbike Digitale Lernwelt
bringst du deinem Team genau das bei, ohne
deinen eigenen Aufwand. :

Was passiert, wenn Teams
regelmaflig mit unserem
Lernprogramm trainieren?

Artikel
pro Bon: Durchschnittsbon:

+0,5 | |+10%

ARTIKEL

?Kg;i% g Conversion:

+35% | |+15%

Positive Auswirkungen bei Betrieben mit dem

Einsatz des Lernprogramms - bestétigt durch e
mersport, | UNSER ANGEBOT FUR DICH:
1 MONAT TESTEN: 59 €

JAHRESLIZENZ PRO ANWENDER:799 €

Rabatt bereits ab 5 Lizenzen. Alle Preise sind Brutto-Preise inkl. 19% MwSt.

I* -

ST

I,
lernwelt.sazbike.de E'u' _'|
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SCHWIERIGE SITUATIONEN SOUVERAN MEISTERN

Ruhe bewahren, professionell reagieren
und Beschwerden als Chance nutzen.

Format:
Online-Impuls 90 min

Wann:
Di, 16. Marz 2027, 9:00 - 10:30 Uhr

Preis:
Qscione

Referent:
Dirk Buske,
BICO Zweirad Marketing GmbH

~ Das nimmst du mit

« Du bleibst auch in schwierigen Gesprachen ruhig und professionell.

« Du erkennst Konflikte fruhzeitig und reagierst souveran.

Nicht jedes Kundengesprach verlauft reibungslos.
Reklamationen, verargerte Kundinnen und Kunden
oder schwierige Gesprachssituationen gehoren zum
Arbeitsalltag im Fahrradhandel. Entscheidend ist nicht,
dass sie entstehen, sondern wie Du damit umgehst. In
diesem kompakten Online-Workshop lernst Du, auch in
herausfordernden Situationen ruhig und I6sungsorien-
tiert zu bleiben und aus Beschwerden langfristige Kun-
denzufriedenheit zu schaffen.

Inhalte

« Warum beschweren sich Menschen? - Ursachen
verstehen

« Schwierige Gesprachssituationen fruhzeitig erkennen

+ Ruhig, souveran und Iosungsorientiert reagieren

« Unterschiedliche Personlichkeitstypen besser verstehen

» Beschwerden als Chance fur Kundenbindung und Ver-
besserung nutzen

Zielgruppe
« Aktuelle und zukunftige Fuhrungskrafte aus Verkauf,
Service und Werkstatt

« Du gehst sicher mit unterschiedlichen Kundentypen um. Hier

- Du nutzt Beschwerden als Chance fur mehr Kundenzufriedenheit.

anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

« Du starkst Deine Gesprachssicherheit im Kundenkontakt. schulungen/
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DIE FAHRRADKENNER

KUNDENBEWERTUNGEN (#% D' FAHRRADIC

BEEINFLUSSEN

DIE KI-SUCHERGEBNISSE

Sichtbar sein,
wo lhre Kunden morgen suchen.

Uber 34% aller Suchanfragen
laufen heute bereits iiber
Kl-Tools — Tendenz weiter

stark steigend

Glaubwiirdige Kundenbewertungen
sind ein zentraler Schlissel

Die Fahrradkenner Vollversion
(aktiver Portaleintrag) bietet

die komplette KI-Optimierung (GEO),
um hier prominent gefunden zu werden

Google Bewertungen bleiben
wichtig, werden aber von
verschiedenen KI-Suchmaschinen
ignoriert

* Kk Kk Kk

* %k %

KOSTENLOSES WEBINAR

Die Kl findet,
was Kunden uberzeugt!

Wie Sie mit echten Bewertungen in
Kl|-Suchergebnissen ganz oben stehen.

@ B i

SICHTBARKEIT VERTRAUEN NEUE KUNDEN
STEIGERN AUFBAUEN GEWINNEN

JETZT PLATZ SICHERN!

Scannen und kostenlos
zum Webinar anmelden.

@ Mehr erfahren auf: fahrradkenner.de



‘ WERKSTATT & TECHNIK

ALL-RIDE WERKSTATTSCHULUNG
WERKSTATT STRUKTURIERT & PROFITABEL

Mehr Zeit und Ertrag in deiner Werkstatt -
mit dem all-ride Werkstattkonzept

Format:
2,5-tagiges Présenzseminar

mit digitaler Vor- und Nachbereitung

Wann:

Termin1
Online-Onboarding:
Mo, 05.10.2026,
11:30- 13:00 Uhr

Prasenz:

Di, 13.10.2026,

12:00 - ca. 21:00 Uhr
Mi, 14.10.2026,

09:00 - 19:00 Uhr
Do, 15.10.2026,
09:00 - 16:00 Uhr

Termin 2 (identischer Inhalt)
Online-Onboarding:

Mo, 22.02.2027,

11:30 - 13:00 Uhr

Prasenz:

Di, 02.03.2027,
12:00 - ca. 21:00 Uhr
Mi, 03.03.2027,
09:00 - 19:00 Uhr
Do, 04.03.2027,
09:00 - 16:00 Uhr

Wo:
all-ride-Musterwerkstatt
Elisabethmuhle
Wehrdaer Weg 1

35037 Marburg
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Die Werkstatt ist das Herzstlick und das Alleinstellungs-
merkmal des stationaren Fachhandels - und gleichzeitig
oft der Ort, wo der Alltag am schnellsten aus den Fugen
gerat. Zu viele Auftrage, lange Wartezeiten, viel Druck,
unklare Ablaufe und Fachkrafte, die schwer zu finden
und noch schwerer zu halten sind.

Wer hier klar strukturiert arbeitet, zuverlassig liefert und
Kund:innen begeistert, hat gegenuber Online-Handlern und
Mitbewerbern einen entscheidenden Vorteil - und ein ver-
lassliches Standbein in turbulenten Zeiten.

Das all-ride Konzept des VSF setzt genau hier an: Es bringt
Struktur in Annahme, Reparatur und Ubergabe, optimiert
Einrichtung und Arbeitsplatze, sorgt fur verlassliche
Qualitat und wirtschaftliche Steuerung. Und macht aus
einer guten Werkstatt eine nachweislich exzellente. Die
Grundlagenschulung ist der Einstieg ins Konzept und legt
die Basis fur die all-ride Zertifizierung - dem offentlichen
Qualitatssiegel fur deine Werkstatt.

Inhalte

Dich erwarten 2,5 Tage geballter Input und jede Menge

kollegialer Austausch:

- Dialogannahme und Reparaturausgabe: strukturierte
Auftragserfassung und professionelle Kommunikation
als Qualitatsmerkmal, der rote Faden durch die Service-
Annahme

- Effiziente Arbeitsplatzgestaltung nach der 5-S-Me-
thode und am Beispiel der VSF Musterwerkstatt:
Ordnung, die Zeit spart und warum weniger manchmal
mehr ist

« Raumaufteilung, Einrichtung & Werkzeuge: gemeinsa-
mer Blick in die Werkstatten der Teilnehmenden und auf
das jeweilige Optimierungspotenzial

+ Kundenorientierung und Prozessoptimierung: von der
Annahme bis zur Ubergabe - die Kundensicht verstehen

~ Das nimmst du mit

« Kundenbindung durch aktives Zuhoren und Feedback-
Systeme: mehr zufriedene Kund:innen, die wiederkom-
men

- Die VSF-Wartung: einheitliche Standards fur verlassli-
che Qualitat

« Grundlagen BWL: Kennzahlen lesen und die Werkstatt
wirtschaftlich steuern

« Grundlagen Recht: Haftung, Gewahrleistung, Garantie,
Vertrage mit Lieferanten und Kunden

« Arbeitsschutz und Arbeitssicherheit: Gefahrdungs-
beurteilung, Betriebsanweisungen und Unterweisungen

Im Anschluss der Schulung begleiten wir dich bei der Um-
setzung des all-ride Konzepts in deiner Werkstatt - damit
bis zum Audit alle Voraussetzungen fur die Zertifizierung
erfullt sind.

Zielgruppe

« Inhaber:innen, GeschaftsfUhrende und Filialleitende

« Werkstattleitungen und -mitarbeitende

« Mitarbeitende von bereits zertifizierten Werkstatten

» Min. 20 % hohere Werkstattertrage - oder mehr freie Zeit:
du entscheidest.

- Klare Ablaufe, die dein Team entlasten und die Qualitat
konstant hoch halten.

« Zufriedene Stammkund:innen - dank klarer Kommunikation
von Leistungen und Preisen.

« Zufriedene Mitarbeitende, weil Wertschatzung und Arbeits-
belastung stimmen.

« Nach erfolgreichem Audit: Das all-ride Zertifikat als
sichtbares Qualitatssiegel.

Preis:

3.390 € pro Betrieb - all-inklusive-

Paket fur Konzept, Schulung
(1 Person) und Audit/Zertifikat

WERKSTATT & TECHNIK ‘

790 € pro Person - Schulung solo fur
(neue) Mitarbeitende von bestehen-

den all-ride Werkstatten bzw. fur

weitere/zusatzliche Mitarbeitende

eines Betriebes im Rahmen der

»Erst-Schulung*

inkl. Verpflegung,
exklusive Ubernachtung

Referenten:

Uwe Woll, VSF Service GmbH
Thorsten Larschow, Rad&Tour
Cuxhaven

UIf-Christian Blume,

53-ELF Unternehmensberatung

anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

schulungen/

Y
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‘ WERKSTATT & TECHNIK

DER QUEREINSTIEG IN DIE FAHRRAD-WERKSTATT

Ein nach AZAV gefordertes Qualifizierungs-
programm fur deine Mitarbeitenden von Morgen

Format:
Online-Unterricht + Présenztage in
Marburg + Praxis im Betrieb

Umfang:
369 Unterrichtseinheiten pro Modul

Wann:

Modul 1

Présenzphase 1:

Di, 03.11.2026 - Do, 05.11.2026
Présenzphase 2:

Di, 08.12.2026 - Do, 10.12.2026
Présenzphase 3:

Di, 09.02.2027 - Do, 11.02.2027
Unterricht Di, Mi, Do ganztags
Anreise montags, Abreise freitags

Modul 2
Termine fUr die Présenzphasen in
Marburg stehen noch nicht fest

Modul 3
Termine fUr die Prasenzphasen in
Marburg stehen noch nicht fest

Wo:
all-ride-Musterwerkstatt
Elisabethmuhle
Wehrdaer Weg 1

35037 Marburg

Preis:
5.598 € pro Modul
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Fir
Werkstatten

und Betriebe

2024 kamen gerade einmal 711 ausgebildete Mon-
teur:innen und Mechatroniker:innen neu in die deut-
sche Fahrradbranche - bei rund 5.200 Betrieben allein
im Handel. Dieser Mangel an Fachkraften wird sich

auf absehbare Zeit nicht andern. Die Branche braucht
dringend qualifizierte Werkstattkrafte. Und wer schon
heute als Quereinsteiger:in am Rad arbeitet, braucht
mehr als » learning by doing*.

Mit dem Quallifizierungsprogramm fur Querensteiger:innen
in der Fahrrad-Werkstatt schlie3t Die Fahrrad Akademie
diese LUcke: praxisnah, in drei aufeinander aufbauen-

den Modulen. FUr Einzelpersonen ohne Berufsausbildung
im Zweiradbereich und fur Betriebe, die ihr Team gezielt
starken wollen. Das Programm ersetzt die duale Ausbil-
dung nicht, aber es erganzt sie.

Fir dich als Einzelperson: Du willst in der Fahrradwerk-
statt arbeiten oder tust es bereits, ohne formalen Ab-
schluss? Dann ist dieser Kurs fur dich gemacht. Neu in
der Branche? Modul 1ist ohne Vorkenntnisse zuganglich.
Schon am Schrauben? Dann steig direkt in Modul 2 oder
3 ein. Du willst den Facharbeiterbrief? Nach Modul 3 bist
du auf den theoretischen Teil der Externenprufung zum/r
Fahrradmonteur:in vorbereitet.

Fur deinen Betrieb: Deine Werkstatt braucht mehr Pow-
er? Du suchst neue Mitarbeitende oder willst bestehende
Kolleg:innen weiterentwickeln? Die Fahrrad Akademie
ubernimmt das fachliche Onboarding und begleitet auch
dich als Betrieb wahrend der Fortbildung. Du bekommst
qualifiziertes Personal, das sich von Anfang an wirtschaft-
lich tragt, wirklich motiviert ist und deine Werkstatt spur-
bar entlastet.

Modul 2 Modul 3
Technik verstehen, Auf zum
Praxis vertiefen Facharbeiterbrief

Modul 1 - Fit fur den Werkstattalltag

Kein Vorwissen notig. In 369 Unterrichtseinheiten lernst du
die Grundlagen der Fahrradtechnik, den sicheren Umgang
mit Werkzeugen und die typischen Ablaufe in Werkstatt
und Fahrradgeschaft. Schritt fur Schritt wirst du an ein-
fache Service- und Montagetatigkeiten herangefuhrt.
Abschluss: Nach bestandener theoretisch-praktischer
Prufung des VSF erhaltst du das Zertifikat
»Fahrradtechnik - Werkstattpraxis & Systemverstandnis®.
Ideal fur: echte Einsteiger:innen ohne Vorkenntnisse im
Zweiradbereich.

Modul 2 - Technik verstehen, Praxis vertiefen

In 369 Unterrichtseinheiten vertiefst du dein technisches
Verstandnis moderner Fahrrad- und E-Bike-Technik, lernst
Fehlerdiagnose und ubst Wartungs- und Einstellarbeiten
an zentralen Komponenten. Ziel: mehr Handlungssicherheit
und starkere Einbindung in technische Arbeitsprozesse.
Abschluss: Nach bestandener theoretisch-praktischer
Prufung des VSF erhaltst du das Zertifikat , Fahrradwerk-
statt - Technische Praxis & Servicekompetenz®.

|deal far: alle mit handwerklicher Grundlage oder erster
Praxiserfahrung in der Werkstatt.

Modul 3 - Auf zum Facharbeiterbrief

Du bringst dein theoretisches Fachwissen auf das Niveau
deiner praktischen Fertigkeiten bis zum VSF-Zertifikat
»VSF-Geprufte Werkstattassistenz*. Damit bist du auf die
theoretische Prufung der Externenprufung zur/m Fahrrad-
monteur:in vorbereitet.

|deal fur: erfahrene Schrauber:innen, die inren Abschluss
nachholen wollen.

Ansprechpartnerin:
Susanne Johannsmann
s.johannsmann@
diefahrradakademie.de
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‘ WERKSTATT & TECHNIK WERKSTATT & TECHNIK ‘

DER QUEREINSTIEG IN DIE FAHRRAD-WERKSTATT . . f
Fir ute Grunde fur deinen Betrieb

Ein Qualifizieru ngsprog ramm fU r Werkstatten - Mehr Werkstattkapazitat - Quereinsteiger:innen entlasten deine Fachkrafte.
deine Mitarbeitenden von Morgen und Betriebe - Schnell einsatzfahig - Neue Mitarbeitende kommen vom ersten Tag an zurecht.

« Onboarding ohne Eigenaufwand - Wir Ubernehmen die fachliche Einarbeitung vollstandig.

- Passgenau fur die Praxis - Inhalte aus der Werkstatt, entwickelt von Werkstattprofis.
+ Transparenz inklusive - Du weiBt jederzeit, welche Aufgaben du bereits Ubergeben kannst.

» Modernes Format - Préasenz in Marburg und deiner Werkstatt plus Online-Phasen.
Kein langer Ausfall.

- Bis zu 100 % gefordert - Plus bis zu 75 % des Arbeitsentgelts wahrend der Weiterbildung.

.. und fur dich als Teilnehmer:in
« Job mit Zukunft - Die Kl kann nicht schrauben. Du schon.

- Passender Einstieg - Ohne Vorkenntnisse oder mit Erfahrung: Wir finden deinen Einstiegs-
punkt.

- Lernen & Arbeiten - Der Kurs Iasst sich mit einem laufenden Job verbinden.
» Klares Ziel - Nach Modul 3 bist du auf die Monteursprufung vorbereitet.

- Bis zu 100 % gefordert - Uber einen Bildungsgutschein.

Geprufte und zertifizierte Qualitat nach AZAV

Lot ANGS Die Fahrrad Akademie GmbH ist durch die EUROPANOZERT
;fr ) als Bildungstrager nach AZAV fur MaBnahmen der beruf-
'« B lichen Weiterbildung nach dem Vierten Abschnitt des
A £ s/ Dritten Kapitels des SGB Il zertifiziert. ~ Lass dich fordern!
iorans’” Zertifikat-Register-Nummer: EPZ-25-47-T

Unser Kurs ist AZAV-zertifiziert und damit forderfahig uber die

Der Kurs » Der Quereinstieg in die Fahrrad-Werkstatt® Agentur fur Arbeit oder das Jobcenter.

ist ebenfalls nach AZAV zertifiziert, so dass Fordermittel Flr Einzelpersonen: Bis zu 100 % der Kurskosten Gber einen Bil- Hier
beantragt werden konnen. dungsgutschein. Anteilige Ubernahme von Fahrt-, Unterkunfts- anmelden!
Zertifikat-Register-Nummer: EPZ-25-47-M-1-M-2 und Verpflegungskosten moglich. : :
www.diefahrradakademie.de/
Fur Betriebe: Bis zu 100 % der Kurskosten (abhéngig von der Be- schulungen/ Y

triebsgroBe) - plus bis zu 75 % des Arbeitsentgelts wahrend der
Weiterbildung.

Die Beantragung kann komplex sein - wir begleiten dich durch den Pro-
zess. Sprich uns an, bevor du den ersten Schritt zur Agentur machst.
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‘ WERKSTATT & TECHNIK

VERKAUFEN OHNE VERKAUFSDRUCK

Umsatzchancen im Werkstattalltag gezielt nutzen

Format: Du arbeitest in der Werkstatt und hast taglich Kunden-
Online-Workshop 5,5 h kontakt, aber Verkaufen ist nicht dein Ding? In diesem
(max. 12 Teillnehmende) Workshop lernst du, Reparaturannahme, Abholung und
Serviceintervalle ganz naturlich fur Empfehlungen zu
nutzen - ohne Druck, ohne Verkaufsgesprach, aber mit
spurbarer Wirkung auf den Umsatz.

Wann:
Mo, 30.11.2026, 8:30 - 14:00 Uhr

Preis: Inhalte

Qo5 ei2use . Erstkontakt und Reparaturannahme: wie der erste
Eindruck Vertrauen und Umsatz schafft

 Typische Momente erkennen, in denen Kund:innen
besonders offen fur Empfehlungen sind

- Ubergabe und Abholung: Zubehér und Services zeigen,
erklaren, empfehlen

+ Die Wenn-Dann-Methode, um Empfehlungen logisch zu
machen

« Kundenbindung: mit Folgeempfehlungen und Saison-
aktionen Kund:innen zuverlassig zuruckbringen

Referentin:
Magdalena Schregle,
Quintessenz GbR

Zielgruppe
- Mitarbeitende in der Werkstatt, Serviceannahme

ONLINE

~ Das nimmst du mit

+ Du erkennst und nutzt Momente fUr Empfehlungen.
« Du verkaufst ohne Druck - auf beiden Seiten.

- Du hast konkrete Formulierungen fir Annahme, Ubergabe und Hier
Folge-Empfehlungen. anmelden!

www.diefahrradakademie.de/

« Du holst mehr Umsatz aus bestehenden Kundenkontakten.
schulungen/
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MACHEN SIE IHREN SERVICE
ZUM WETTBEWERBSVORTEIL.

Wo verlieren Sie Zeit - ohne es zu merken?

Jeder Serviceprozess bietet Potenzial. Lernen Sie, wie
Sie Ablaufe effizienter gestalten, Ihr Team entlasten und
lhre Kundinnen und Kunden nachhaltig begeistern.

lhr Mehrwert...

Risiko-
minimierung

Verbesserte
Kundenzufriedenheit

Operative
Effizienz

...in 3 Schritten

1. 2. 3.
Analyse der Definition von Ableitung von
Ist-Prozesse Zielprozessen MaBnahmen

KOSTENLOSES
Webinar

03.12.26 & 25.02.27
10:00 - 11:00 Uhr

JETZT ANMELDEN UNTER ANGABE
DES GEWUNSCHTEN TERMINS!

Wagner Beratungsgesellschaft mbH
Tel.: 06434 9427 0

Mail: info@wagner-beratung.de




‘ WERKSTATT & TECHNIK

GRUNDLAGEN DER WERKSTATTLEITUNG

Rolle klaren. Werkstatt organisieren. Team fuhren.

Gemeinsam wachsen.

Format:

Online-Workshop in 2 Teilen
je25h

(max. 12 Teilnehmende)

Wann:

Teil 1: Do, 03.12.2026,
08:30 - 10:30 Uhr
Teil 2: Do, 17.12.2026,
08:30 - 10:30 Uhr

Preis:
Q205¢€i65€

Referent:
lven Brosch, BIKE Market GmbH
Tobias Knolle, BIKE Market GmbH

~ Das nimmst du mit

- Du weif3t, was deine Rolle ist - und was nicht.

+ Du kennst deine Starken und weiBt, was du anpacken willst.

Du kennst dich in der Werkstatt aus! Aber wenn du
dein Team koordinierst, Aufgaben delegierst oder ein
Gesprach fuhren musst, das unangenehm werden
konnte, merkst du: Schrauben ist das eine, Fuhren das
andere. Was genau gehort zu deiner Rolle - und was
nicht? Wie gehst du es am besten an?

Hier erwartet dich kein Vortrag, sondern Impulse, Aus-
tausch und Begleitung: lven und Tobias teilen ihre Er-
fahrung als Betriebsstatten- und Werkstattleiter, geben
fachlichen Input und begleiten dich bei deiner Rollen-
klarung - in einer kleinen Gruppe von maximal 12 Teilneh-
menden.

Inhalte

« Aufgaben, Rolle und Verantwortung der Werkstattleitung
klar definieren

« Delegation, Teamstruktur und klare Ablaufe

« Effiziente Besprechungen einfuhren, Feedback geben,
das motiviert

« Selbstreflexion: Was lauft gut, wo hakt es?

Zielgruppe
+ Werkstattleitung und Nachwuchsfuhrungskrafte

ONLINE

« Du fUhrst souveraner: klarer in Ansagen, besser in Hier

schwierigen Momenten.

+ Du nimmst konkrete Impulse mit - von Kolleg:innen.

58

anmelden!

www.diefahrradakademie.de/
schulungen/

Lerne die neue
SHIMANO DEORE XT M8200
kennen.

Aktuelles Produktwissen und technische Kompetenz bilden die Grundlage
fUr erstklassigen Service. Unsere SHIMANQO Schulungen vermitteln beides
praxisnah und verstandlich.

Zum Schulungsportal

O

https://www.paul-lange.de/de_DE/p/service/schulungen

PAUL LANGE.CCO
“E“'“Ex'- AKADEMIE



‘ WERKSTATT & TECHNIK

KOSTENVORANSCHLAGE ERSTELLEN,
DIE VERSICHERER UBERZEUGEN

Sicherheit in der Reparatur. Schnellere Schadenregulierung.
Mehr Service fur deine Kund:innen.

Format: _ Dein Kunde wurde in einen Unfall verwickelt und du
Online-Impuls 90 min moéchtest ihn kompetent unterstiitzen und eine profes-

sionelle Reparatur anbieten?
Wann:

Do., 10.12.2026, 8:30 - 10:00 Uhr Kostenvoranschlige iber Fahrrader miissen technisch

_ fundiert, nachvollziehbar und auch fur Juristen sowie
Preis: Sachbearbeitende von Versicherern verstandlich sein.

D oseinoe In diesem Online-Workshop erhiltst du praxisnahes
Handwerkszeug, um fir Kunden belastbare Kosten-

Referent: voranschlage zu erstellen.

Dirk Zedler, Zedler - Institut far

Fahrradtechnik und -Sicherheit Inhalte

GmbH

Praxiswissen aus Uber 30 Jahren Erfahrung: fur alle, die

Fahrrader professionell reparieren und ihre Kund:innen, die

von Schadenfallen betroffen sind, kompetent unterstutzen

mochten:

« Fahrradschaden fundiert bewerten

« Was in einen Uberzeugenden Kostenvoranschlag gehort

+ Kostenvoranschlage nachvollziehbar erstellen

« RUckfragen und Ablehnungen von Versicherungen
vermeiden

- Streitigkeiten vermeiden

Zielgruppe
« Inhaber:innen, Geschaftsfuhrung, Betriebstattenleitung
« Werkstattleitung, Mitarbeitende Werkstatt

” Das nimmst du mit

« Du bewertest Schaden souveran und nachvollziehbar.
« Du erstellst belastbare Kostenvoranschlage.

 Du vermeidest Ruckfragen von Versicherungen. Hier

I
« Weniger Reibung mit Kund:innen & Versicherern. Cllule e

. . . www.diefahrradakademie.de/
« Du machst Kund:innen nach Schaden schnell mobil. schulungen/
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TOOLS, DIE DIC

WEITERBRINGEN _ |
DEIN WISSENS-BOOST FUR
SACHVERSTANDIGEN-KOMPETENZ

Mehr Know-how. Mehr Kompetenz. Mehr Sicherheit.

Mit den Schulungsmodulen ,Basic” und ,Advanced” erweiterst du dein Fachwissen rund um
die Schadenbewertung von Fahrréadern, Pedelecs und Transportradern sowie die Erstellung von
Kostenvoranschlagen und Fahrrad-Gutachten - praxisnah, fundiert und direkt anwendbar.

GRUNDLAGENSCHULUNG AUFBAUSCHULUNG
~BASIC" ~ADVANCED”

Dein Einstieg in die Schadenbewertung Deine Vertiefung fiir komplexe
von Fahrradern und Pedelecs. Schadenbewertungen an Fahrradern

» Kostenvoranschlag versus Gutachten mit,Carbon-Bauteilenund Pedelecs.

» Carbon-Schaden professionell

» Allgemeine Grundlagen der Fahrrad- :
beurteilen

Gutachtenerstellung
» Fahrriader vermessen. Daten sicher » Pedelec-Systeme sicher diagnostizieren
bewerten und einordnen

» Wiederbeschaffungswerte ermitteln » Schadenmechanismen fundiert

bewerten
Basic absolviert?

Vertiefe dein Know-how mit ,Advanced”.

Dienstag, 13.10. + Mittwoch, 14.10.2026* Dienstag, 10.11. + Mittwoch, 11.11.2026*
Dienstag, 02.02. + Mittwoch, 03.02.2027* Dienstag, 02.03. + Mittwoch, 03.03.2027*

* 2-Tages-Prasenz-Schulung in Ludwigsburg
Mehr erfahren?

Scanne den QR-Code und
erfahre mehr Gber Inhalte,
Termine und Anmeldung.

www.zedler-schulung.de/de/sachverstandige



‘ WERKSTATT & TECHNIK

DIE ALL-RIDE BAUSTEINE FUR DEINE WERKSTATT
BEWAHRT. KONKRET. DIREKT UMSETZBAR.

Gezielte Werkstattschulungen nicht nur fur all-ride Betriebe

Format:
Online-Reihe

6 Module je 60 min
Einzeln buchbar

Wann:
Dialogannahme (Modul 1):
Mi, 13.01.2027, 9:00 - 10:00 Uhr

Einrichtungsberatung (Modul 2):
Mi, 20.01.2027, 9:00 - 10:00 Uhr

5-S-Methode (Modul 3):
Mi, 27.01.2027, 9:00 - 10:00 Uhr

KPIs (Modul 4):
Mi, 03.02.2027, 9:00 - 10:00 Uhr

VSF Werkstattprodukte (Modul 5):

Mi, 10.02.2027, 9:00 - 10:00 Uhr

Recht (Modul 6):
Mi, 17.02.2027, 9:00 - 10:00 Uhr

Preis:

Einzelpreis je Modul/Betrieb:
Q125€i155€
Komplettpreis pro Betrieb:
Qse0<ci700€
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Die Werkstatt ist das verlasslichste Standbein des sta-
tionaren Fachhandels. Keine Rabattschlacht gewinnt,
was ein zuverlassiger Service halt: Stammkund:innen,
die wiederkommen, weil der Preis zweitrangig ist, wenn
Qualitat und Beratung stimmen.

Damit deine Werkstatt zum Aushangeschild deines Be-
triebs wird, braucht es fundiertes Wissen, klare Struk-
turen und zielfUhrende Kommunikation genauso wie
gutes Werkzeug an der Wand: In sechs, praxisbezogenen
Online-Impulsen aus dem all-ride Konzept des VSF lernst
du, wo du gezielt ansetzen kannst: von der kundenfreund-
lichen Reparaturannahme Uber klare Werkstattablaufe
und funktionale Einrichtung, bis hin zur wirtschaftlichen
Steuerung und Sicherheit in Rechtsfragen.

Die Module kdnnen einzeln gebucht werden, von bereits
zertifizierten Werkstatten sowie von interessierten Be-
trieben: als erster Einblick ins all-ride Konzept, als gezielte
Schulung oder Auffrischung fur (neue) Mitarbeitende.

Inhalte

Modul 1: DIALOGANNAHME

Mit einer strukturierten Auftragserfassung und professio-
neller Kommunikation erreichst du gleich zwei Dinge: du
verkaufst mehr - und deine Kundschaft freut sich trotz-
dem Uber den Preis. Du lernst den all-ride Gesprachsver-
lauf kennen und gehst mit einem funktionierenden roten
Faden durch die Service-Annahme nach Hause.

Modul 2: EINRICHTUNGSBERATUNG WERKSTATT
Funktionale Einrichtung schafft eine ruhige Arbeitsat-
mosphare und reibungslose Ablaufe - weniger Rennen,
mehr Schrauben. Der VSF zeigt, was sich an Werkbank,
Annahmeplatz, Laufwegen und Lagerorganisation
optimieren lasst.

Modul 3: 5-S-METHODE

S wie mehr Struktur am Arbeitsplatz. Und damit mehr Effi-
zienz, mehr Zeit und gleichbleibende Qualitat. Erfahre, was
sich hinter der 5-S-Methode genau verbirgt und wie du
besser, schneller und mit mehr Spaf reparierst, ohne deine
Skills zu verandern.

Modul 4: KENNZAHLEN IN DER WERKSTATT
Lohnt sich ein Schlauchwechsel am Hinterrad mit Naben-
schaltung fur 50 €7 Lerne, welche Kennzahlen zeigen, ob
und wann sich ein Auftrag wirklich lohnt und wie du deine
Werkstatt zur Wachstumsmaschine machst.

Modul 5: WERKSTATTPRODUKTE: VSF-WARTUNG &
SOFORTREPARATUR

Warum deine Wartung fUnfmal so viel kosten darf wie

andere Inspektionen - und dein Kunde trotzdem 5 Sterne

gibt. Mit klarer Kommunikation von Preis und Leistung und

Produkten, die er wirklich braucht.

Modul 6: RECHTLICHE FRAGEN AUS DER WERKSTATT
Liefertermin zigmal verschoben, die Kundin droht mit
Wandlung, die BG klopft an. Verstehe den Unterschied
zwischen Produkthaftung, Gewahrleistung, Garantie und
Ruckruf, was bei Liefer- und Kaufvertragen gilt und welche
Dokumentationspflichten du beachten musst.

Zielgruppe
« Werkstattleitung und -mitarbeitende
+ Inhaber:innen und Geschaftsfuhrung

~ Das nimmst du mit

« Du erhaltst praxisnahen Input gezielt dort, wo du und dein Team ihn

brauchen.

- Du leitest Annahme und Ubergabe professionell - und verkaufst

dabei mehr.

» Du weif3t, wie du deinen Arbeitsplatz organisierst:
schneller, ruhiger, strukturierter.

+ Du kannst Kennzahlen lesen und deine Werkstatt gezielt
wirtschaftlich steuern.

- Du etablierst klare Servicestandards zu angemessenen Preisen.

- Du wei3t, was du rechtlich kannst, musst und darfst.

WERKSTATT & TECHNIK ‘

Referenten:

Thorsten Larschow, VSF e.V
Uwe WOoll, VSF Service GmbH
UIf-Christian Blume, 53-ELF
Unternehmensberatung

ONLINE

Hier
anmelden!

www.diefahrradakademie.de/
schulungen/
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E-Bike-Akku
Gefahrgutschulung

Online Training nach 1.3 ADR

#bikes4future: Der Podcast mit
aktuellen Themen, klaren Standpunkten

und praktischen Impulsen fiir den ‘
Fachhandel. LT

Prasentiert von Thorsten Larschow und
Uwe WOoll. Alle zwei Wochen auf allen

gangigen Podcast-Plattformen!
! eSafutyre







































