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Termine:

© 26.02.2010, Hannover
© 27.02.2010, stuttgart
© 06.03.2010, Miinchen
© 30.04.2010, Frankfurt/Main
© 07.05.2010, Nurberg
© 14.05.2010, schweiz
© 15.05.2010, Wien (A)
© 21.05.2010, Dresden
© 25.09.2010, Hamburg
© 25.09.2010, Miinchen
© 02.10.2010, Ratingen
© 09.10.2010, Erfurt

© 05.11.2010, Berlin

© 05.11.2010, Schweiz
© 06.11.2010, Wels (A)
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Erfolgsfaktor der Zukunft —

Empfehlungsmanagement
Tue Gutes und lass andere dariiber reden!

lhr Nutzen

,Mein Nachbar hat sie mir empfohlen .., so ant-
worten heute neue Kunden auf die Frage, warum
sie gerade zu Thnen gekommen sind. Die Empfeh-
lung durch eine vertrauenswiirdige Person wird in
zeiten permanenter Werbeflut und kaum noch zu
tiberschauender Produkt- und Dienstleistungsviel-
falt fir thr unternehmen immer wichtiger.

Empfehlungsmanagement —
Empfehlungsstrategie

Der Standpunkt ist klar. Die strategische Ausrich-
tun% auf aktive, positive Empfehlungen ist die
intelligenteste, preisgtinstigste und erfolgverspre-
chendste strategie fur Kundenwachstum. unab-
hingig von Marketingaktionen und Kampagnen!

sie lernen die Mitglieder als wichtigstes Promo-
tion-Team zu aktivieren, indem Sie positive Emp-
fehlungen bewusst fordern.

sie erfahren, wie Sie Empfehlungsmanagement
nicht nur nebenbei betreiben, sondern als wich-
tigen Teil der Vertriebsstruktur Giber das ganze Jahr
etablieren.

Inhalte

© Die hohe Kunst der Kommunikation — wer
empfiehlt weiter und aus welchem Grund?

© wie Sie zufriedene Kunden schaffen, die auch
weiterempfehlen

© welche Moglichkeiten gibt es, Empfehlungen
aktiv anzuschieben - durch Anreizsysteme

© wie und wann sie Mitglieder auf
Weiterempfehlungen ansprechen sollten

© wie Sie verschiedene  kommunikationswege
(internet, E-Mail, Telefon, personliche
Gespriche) nutzen

© Marketing-Tools - damit Empfehlungen
interessant sind und spal machen

© wie sie den wichtigen Vertrauensbonus
schaffen

O rraxisbeispiele, wie sie professionell
Empfehlungen fordern

© wie sie Empfehlungen anschlieBend gezielt
weiter bearbeiten

Zielgruppe des Seminars
O Bereichsleiter
O ritnessberater
O Trainer

O Rrezeption
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