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Kunden-Zufriedenheit

Ein Seminar fur alle Menschen mit
Kundenkontakt




Laufend berichten die Medien, Deutschland sei eine Service-Wiiste.

Hier haben Sie ein Gegenmittel, von dessen Wirkung man sich bereits im gesamten englischen Sprachraum mit
groBBem Erfolg iiberzeugt hat: das fiir den deutschen Sprachraum {iiberarbeitete Seminarkonzept

Die 7 Schlussel zur Kunden-Zufriedenheit

Dieses Seminar wurde fiir diejenigen konzipiert, die es sich zum Ziel gesetzt haben, Menschen mit Kunden-
kontakt so zu trainieren, dass sie tagtdglich zufriedene Kunden schaffen kénnen. Dieses hochgesteckte Ziel
setzten sich nicht nur haupt- und nebenberufliche Seminarleiter und Trainer, sondern auch Verkaufsleiter,
Manager und Unternehmer in gro3en und kleinen Organisationen und Unternehmen.

Und das unterscheidet unser Konzept von anderen Verdffentlichungen Uber Kunden-Zufriedenheit:

Sie erwerben Trainings-Know-how, nicht nur
Fakten und Wissen. Denn letztendlich kommt es
in der Praxis allein darauf an, dass etwas ge-
schieht: Unternehmen zahlen nicht fiir gelungene
Veranstaltungen - sie zahlen fiir erfolgreiche Ver-
anderungen aufgrund dieser Veranstaltungen.

Know-how dieser Art gab es bislang nicht zu
kaufen: Diejenigen, die es besitzen, behalten es
normalerweise flir sich und verkaufen es per Se-
minar und Training direkt an die Interessierten.

Dass Sie dieses Know-how erwerben konnen, hat
einen einfachen Grund: Urspriinglich dienten
,,Die 7 Schliissel zur Kunden-Zufriedenheit” nur
zum Veranschaulichen der - bei uns noch weit-
gehend unbekannten - Methoden und Techniken
des aktivierenden Lernens. Der enorme Erfolg
dieses Seminars im englischen Sprachraum
weckte jedoch das Interesse der Wirtschaft. Und
deshalb steht Thnen das iiberarbeitete deutsche
Trainingskonzept jetzt auch als ein eigensténdi-
ges Produkt zur Verfligung.

Das konsequente Einsetzen des aktivierenden
Lernens ist auch der Grund fiir das Versprechen:
Die Seminar-Teilnehmenden sind nicht nur von
der Veranstaltung begeistert. Sie setzen die ge-
wonnenen Erkenntnisse auch im Tagesgeschéft
um. Und nur darauf kommt es schlieBlich an.

Neben dem Trainings-Know-how bekommen Sie
auch eine Vielzahl wichtiger Detail-Informatio-

nen zum Thema Kunden-Zufriedenheit: Wie ent-
scheiden Kunden? Worauf achten Kunden? Wa-
rum wechseln Kunden? Wie genau erreicht man
Kunden-Zufriedenheit? Welche Auswirkungen
hat das auf die Stellenbeschreibungen? u.v.m.
Und dies alles vermitteln Sie Ihren Teilnehmen-
den

Dariiber hinaus erfahren Sie, wie man auf der
Basis dieses Seminars Vortrige, Mini-Works-
hops und Kurz-Veranstaltungen konzipiert.

Es gibt besondere Tipps und Hinweise zum Trai-
nieren der Mitarbeiter im eigenen Unternehmen.

Und vor allem: Sie erhalten ein komplettes Semi-
nardesign mit allen Unterlagen (detaillierter Ab-
laufplan, 46 Poster mit wichtigen Leitsdtzen zum
Aushéngen, 20 Flipchart-Texte, 9 Teilnehmer-
Handouts und 17 Einzel- und Gruppenaufgaben
zum aktivierenden Lernen). Fast alle Texte fiir
den Trainer sind bereits vollstindig formuliert.
(Gestandene Trainer nehmen sie als Anregung,
Neulinge werden sich eng daran halten.)

Alle Abbildungen und Texte, die ausgehingt
oder ausgehindigt werden, gibt es als Kopiervor-
lage und per Diskette.

Und wenn Sie dieses Seminar im eigenen oder
fremden Unternehmen nur einmal durchfiihren,
hat sich der Gesamtpreis von nur € 95,00 inkl.
MwsSt. und Porto. bereits amortisiert.

Mit Recht heiBt es darum in diesem Seminarkonzept:
Kunden-Zufriedenheit - ein Wort wird Wirklichkeit!
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