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VERKAUFS- UND
SERVICEKULTUR
NACHHALTIG

ENTWICKELN

MENSCHEN. HALTUNG. KULTUR.
ERFOLG, DER BLEIBT.

@f ZIELGRUPPE THEMENUBERSICHT

Flihrungskrifte aus Vertrieb und Service, Teamleitungen
sowie alle, die massgeblich an der Entwicklung und Die Bedeutung von Kultur im Verkauf und Service
Verankerung einer starken Verkaufs- und Servicekultur
mitwirken.

Werte, Haltung und Verhalten als Kulturtreiber

LERNZIELE

] l l l Gemeinsames Kulturverstindnis und Leitprinzipien entwickeln

Die Teilnehmenden ...
verstehen die Bedeutung einer starken Verkaufs- und
Servicekultur fiir langfristigen Unternehmenserfolg.
reflektieren die eigenen Werte, Haltungen und Verhaltens-
weisen im Umgang mit Kunden und im Team.
entwickeln ein gemeinsames Kulturverstindnis und
errarbeiten konkrete Leitprinzipien.
lernen, wie man Kultur im Alltag vorlebt, férdert und
messbar macht.

@ stérken Motivation, Engagement und Eigenverantwortung
im Team.

@ gestalten eine positive Customer Experience durch
konsistente Service- und Verkaufsqualitat.

@ entwickeln nachhaltige Massnahmen zur Weiterentwicklung
der Verkaufs- und Servicekultur.
erstellen einen individuellen Kultur-Aktionsplan fur die
Umsetzung im eigenen Bereich.

Kommunikation und Zusammenarbeit stirken

Motivation, Engagement und Eigenverantwortung férdem

Customer Experience durch gelebte Servicekultur
begeistern

Kultur messen, Feedback nutzen und kontinuierlich
weiterentwickeln

Kultur-Aktionsplan entwickeln und erfolgreich umsetzen

METHODIK

4 Kultur ist nicht das, was wir sagen.
& Impulsvortrage, Best Practice, Gruppenarbeiten, Reflexions-

Kultur ist das, was wir jeden Tag leben.
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Gemeinsam. Konsequent. Verlasslich. iibungen, Praxisfille, Diskussionen und Aktionsplanung.

SALES & SERVICE
EXCELLENCE ACADEMY
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