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Service

Der Servicemitarbeiter: Der Reprasentant des Unternehmens

Ausgangssituation:

Als Servicemitarbeiter stehen Sie beim Kunden im Fokus. Ihre Persénlichkeit und Ihr Auftreten entscheiden {iber
weitere Auftrage des Kunden. Als Servicemitarbeiter haben Sie mehr Kundenkontakte als der Vertriebsmitarbeiter. Sie
erkennen, welche Bedarfe der Kunde hat. Jetzt gilt es, diese nur noch zu wecken!

Ziel:

Sie trainieren ein kompetentes und liberzeugendes Auftreten beim Kunden. Sie erlernen Kommunikationsstrategien
im Umgang mit hrem Kunden. Sie erhalten effektive und praktische Tipps, wie Sie Ihren Kunden fiir sich und das
Unternehmen gewinnen.

Schwerpunkte:

e |hr Auftritt entscheidet (iber die Kundentreue

e  Wie Sie bei Inrem Kunden punkten: Freundlichkeit, Glaubwiirdigkeit, Schnelligkeit und Hilfsbereitschaft
zahlen

e Aufgaben des Servicemitarbeiters

e  Kundenerwartungen

e Kundendienst und Vertrieb: Wie Sie sich richtig positionieren

e Kundengesprache professionell fiihren

e  Kundenorientierte Gesprachsfiihrung - wie Sie die Wiinsche des Kunden erfiillen und einen Mehrwert
erzeugen

e KundenbindungsmaBnahmen: Wie Sie lhren Kunden langfristig an das Unternehmen binden
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