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SERVICE EXCELLENCE

Mit einem professionellen Servicestil begeistern

Der Service macht den Unterschied! Denn immer ofter entscheidet der bessere Service, wo der
Kunde kauft. Aber was ist guter Service? Sicherlich mehr als kompetente und freundliche Beratung -
und vor allem eine Frage der Einstellung.

Die richtige Service-Einstellung trainieren Sie in unserem Service Excellence Training fiir den Innen-
und AuBendienst. Sie lernen im Training Instrumente zur Service-Orientierung kennen, mit denen
Sie eine langfristige Kundenzufriedenheit sicherstellen. So kénnen Sie sich mit professionellem
Service von der Menge abheben und entscheidend zum Verkaufserfolg Ihres Unternehmens
beitragen.

Da Sie durch Ihre Tatigkeit nah am Kunden und seinen Winschen sind, werden Sie erheblich zur
Produktenwicklung und zum Verkaufserfolg Ihres Unternehmens beitragen.

Themen Mein Service-Verstandnis

e Interne und externe Spannungsfelder im Berufsalltag analysieren
e« Aufgaben des Kundenservices im Unternehmen
e Personliches LIFO Starkenprofil in Bezug auf Service

e Mit dem Kano Modell Kundenwiinsche verstehen

Kundengesprache professionell fiihren

e Positive rhetorische Impulse in Kundengesprachen setzen

e Souveran mit schwierigen internen und externen
Gesprachssituationen umgehen

e Den Kunden bzw. internen Ansprechpartner in die L6sungsfindung
einbinden

e Ldésen von Konflikten interner Schnittstellen-Kommunikation

e Gesprache zur Kundenzufriedenheit fur eine langfristige

Zusammenarbeit

Das Training An drei modular aufgebauten Trainingstagen stellen wir Ihren personlichen
Servicestil in den Mittelpunkt.

Im Training lernen Sie Instrumente zur Serviceorientierung kennen, mit
denen Sie eine langfristige Kundenzufriedenheit sicherstellen. An praxisnahen
Beispielen aus IThrem Servicealltag erarbeiten wir Lésungsansadtze, mit denen
Sie souveran und sicher agieren.

Sie nutzen die Phase zwischen den Trainingstagen, um Ihre Erkenntnisse aus
dem Training direkt im Arbeitsalltag anzuwenden. So kénnen Sie die damit
erzielten Resultate unmittelbar messen. Jeder weitere Trainingstag knipft an
die von Ihnen gesammelten Erfahrungen an und baut darauf auf.
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Sie erhalten vier Wochen vor Trainingsstart spezielle Unterlagen zur Trainings-
vorbereitung. Anhand gezielter Fragen zu Ihrer Ist-Situation sowie Ihren
personlichen Zielen und Erwartungen kénnen Sie sich optimal auf das Training
vorbereiten.

Der LIFO lizensierte Trainer geht individuell auf Ihre Branche und Ihren
Verantwortungsbereich ein.

Modularer Trainingsaufbau

Interaktive Praxisiibungen

LIFO Starkenprofil

Einzel- und Gruppenarbeit

Eigen- und Fremdeinschatzung

Prasentationen

Erfahrungsaustausch mit Best Practice Beispielen

In unserem halbjahrlichen , Trainer-Teach-In™ werden neueste Erkenntnisse in
das Training eingearbeitet und die Themen optimiert.

Dieses Training richtet sich an alle Mitarbeiter, die im Servicebereich mit ihren
Kunden in telefonischem oder persdnlichem Kontakt stehen. Dazu gehéren
beispielsweise Innendienstmitarbeiter, Servicetechniker, Hotline-Mitarbeiter,
Mitarbeiter im Kundendienst, Helpdesk, im Beschwerdemanagement oder im
Serviceeingang.

GruppenzielgréBe: 10 Teilnehmer

0049 (0) 2208/94800
info@clostermannshof.de

Hotel Clostermannshof Tel.:
HeerstraBe Email:
D-53859 Niederkassel

1.Tag Montag 01. April 2019
2.Tag Dienstag 02. April 2019
3.Tag Dienstag 07. Mai 2019

09.30 Uhr bis 17.30 Uhr
OT-SE / 01.19
1.700 EUR (pro Teilnehmer zzgl. MwSt.)

Tagungspauschale in Héhe von 270 Euro
3 Intensivtrainingstage
Trainingsdokumentation

PROAKTIV® Kompendium

PROAKTIV® Merkkarten App
Trainingszertifikat

Schriftliche Trainingsvorbereitung

PROAKTIV® Akademie
BeethovenstraBBe 5-13
D-50674 Koln

http://www.proaktiv-online.de

Tel.: 0049 (0)221 /4 85 38 38
Email: info@proaktiv-online.de

Soweit im Text nur die mannliche Form genutzt wird, geschieht dies aus Griinden der besseren Lesbarkeit. Weibliche und
mannliche Personen sind damit gleichermaBen gemeint. )
Es gelten die Allgemeinen Geschéftsbedingungen der PROAKTIV® Akademie. Anderungen aus organisatorischen Griinden

vorbehalten.
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