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Service Excellence
als Differenzierungsfaktor
im Alltag
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PRAXISNAH.
Exzellenter Service entsteht im Alltag — in jeder Begegnung, WIRKUNGSVOLL.
bei jedem Kontakt, in jeder Entscheidung. NACHHALTIG.

In diesem Training lernen Sie, wie Sie durch konsequente

Servicequalitat Vertrauen aufbauen, sich klar vom Wettbewerb

abheben und Kunden langfristig begeistern.

So wird Service zu lhrem starksten Differenzierungsfaktor.
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DAUER ZIELGRUPPE SPRACHEN FORMAT MAX. GRUPPENGROSSE
2 Tage Verkauf, Kundenberatung, Deutsch, Franzdsisch, Présenztraining 8-12 Teilnehmende
Account Manager, Italienisch, Englisch (firmenintern) flir optimale Interaktion
Aussendienst und Lernerfolg
LERNZIELE TYPISCHE INHALTE NACHHALTIGE WIRKUNG

* Service Excellence als Wettbewerbsvorteil ® Service Excellence: Bedeutung und Wirkung

] Sie machen Service Excellence zu lhrer
im Kundenkeontakt

erkennen und gezielt nutzen = e !
3 _ taglichen Starke und schaffen damit
® Kundenperspektive verstehen und

®  Kundenbeddrfnisse proaktiv erkennen Erwartungen ibertreffen echte Begeisterung bei lhren Kunden.
d lbertreffi i :
unditbentrerten »  Kommunikationstechniken fiir exzellenten Das erhéht lhre Kundenbindung,
* In jeder Situation professionell, empathisch Service starkt Weiterempfehlungen und
und lésungsorientiert handeln ® Umgang mit schwierigen Situationen und verschafft lhnen einen klaren
Einwanden )
*  Kommunikation und Auftreten so gestalten, Wettbewerbsvorteil.

® Ldsungsorientiertes Handeln im Alltag
dass Vertrauen entsteht

® Service-Momente aktiv gestalten

® Nachhaltige Kundenbeziehungen aufbauen * Praxisiibungen, Rollenspiele und

und langfristig sichern individuelles Feedback
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MEHR GESPRA HSQUALITAT, MEHR VERTRAUEN. MEHR vERKAUFSERF[]LE

it und fuhr t zu Echte EEEiBhI_Jr'l[::i‘.' Lgen oriiche schaffen
: erden zur Regel.




