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Reklarmationen sind unvermeidbar — wie wir damit umgehen,
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macht den Unterschied. L[jSLI NGEN BIETEN.
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In diesem Training lernen Sie, auch in schwierigen Situationen "\ N BEZIEHUNGEN /
professionell zu bleiben, Kunden zu begeistern und aus STARKEN. /""
L oy Vs
Unzufriedenheit echte Loyalitat zu schaffen. i

So verwandeln Sie Kritik in Vertrauen und starken nachhaltig
lhre Kundenbeziehungen.
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DAUER ZIELGRUPPE SPRACHEN FORMAT MAX. GRUPPENGROSSE
2 Tage Verkauf, Kundenberatung, Deutsch, Franzésisch, Prasenztraining 8-12 Teilnehmende
Account Manager, Italienisch, Englisch (firmenintern) flir optimale Interaktion
Aussendienst und Lernerfolg
LERNZIELE TYPISCHE INHALTE
® Reklamationen als Chance flir stérkere » Psychologie von Unzufriedenheit und
Kundenbeziehungen erkennen Beschwerden Sie verwandeln Reklamationen in positive
o Aktives Zuhéren und gezielte Fragen
® Professionell und souveran auf Kritik stellen Erlebnisse und schaffen Vertrauen —
reagieren - A ensa =I5 e selbst nach einer negativen Erfahrung.
die des Kunden
* Die wahren Bediirfnisse und Erwartungen s  Lésungsorientierte Kormmunikation und Das erh&ht die Kundenzufriedenheit,
hinter der Reklamation verstehen Deeskalation starkt die Loyalitat und flhrt zu
» Entscheidungsfreiheit und Kulanz )
® |ésungen entwickeln, die Gberzeugen und situationsgerecht einsetzen mehr Weiterempfehlungen und
begeistern ® Reklamation als Impuls fur Verbesserungen langfristigem Unternehmenserfolg.
nutzen i 4|._
®  Aus unzufriedenen Kunden loyale ® Praxisibungen, Rollenspiele und )J—/
Batschafter machen individuelles Feedback @
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MEHR VERTRAUEN. MEHR VERKAUFSERFOLG.
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Empathie w ceit. Mehirwe rden zur Regel.




