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Wenn Sie loslassen, Neues wagen, wenn lhnen bewusst wird, dass sich die Wirtschaft zunehmend in einem
Wettbewerb mit immer bunteren Regeln befindet, wenn sich Spitzenleistungen in chaotischen Zeiten
wieder mehr lohnen sollen, dann ist es an der Zeit:

18.30 Uhr:
Die Einladung: Wie oft kommt ein Geschéft nicht zustande, nur weil einige lB)egrUBung desl\1/eranstalters
; ; ; : - : . . ie quattrotische
Beziehungen nicht stimmen? Damit der erste Eindruck nachhaltig wirkungsvoll ist, Visignenshow

dafiir zeichnen 4 S verantwortlich. Sie sollten der Alltagsantrieb sein, damit Sie Ihr {1945 Uhr: (nach kurzer Pause)
Business in die richtige Spur bringen. Diese 4 S machen Interessenten scharf dar- gi€45 WO’kShflz(‘(’j'!SE’"
auf, als Kunde mit Ihnen eine Beziehung einzugehen. lhr Upgrade zum Erfolg! ying sefvice snacie & e

KMU-Inhaber, Fiihrungspersonen
aus allen Branchen

Teilnehmer: bis 400 Personen,
je nach Location

Dauer: ca. 3 Stunden

. ope .. . Event-Showformat sowie Workshop-
Dieses kurzweilige Biihnenprogramm stellt die Antennen der Besucher auf Themen individuell gestaltbar!

Empfang. Ein Showmaster und vier Best Practice-Experten erldautern spielerisch

und homorvoll die wahre Scharfe dieser 4 S und zeigen Ihnen auch, wie Sie Konzept und Showumsetzung inkl.
schwierige Gesprachsphasen in spannende Momente verwandeln und Kunden E;:E:(:ihé)m:ﬁg L“O'ézﬁzf:e”
gewinnen. Natirlich diirfen auch Telefonjoker und Publikumsfrage nicht fehlen. Technik upgrade, Catering,

Sponsoring, individ. Adaptierung
der Themen/Show und Experten.

Im Anschluss an das thematische Show-Warmup laden Best Practice-
Experten zu den vier Workshopinseln. Um Sie dort abzuholen, wo Sie unter-
nehmerisch stehen, um lhnen Ratschlage, Tipps und praktische Beispiele mit zu
geben und um Sie, auf vereinbarte Zeit, operativ bei der Umsetzung zu begleiten.

STIMME STIMMUNG STIMULATION SATISFACTION
»Erster Eindruck” |, Dialog in Harmonie” | , Soft Lobbying” ~After sale party”

Das Abenteuer Sprache Outfit, Korpersprache, Acht- Das Wissen um den Kunden: | Vertrauensvolle Zufriedenheit

und die Macht der Stimme: samkeit: Neben der Serviceorientierte Nachbe- mit Mehrwert: Erfolge
Sprachgebrauch, Artikulation, | sachlichen Ebene ist die emo- treuung, Empfehlungsnetz - gemeinsam feiern, Stamm-
Atemtechnik und tionelle Beriihrung ausschlag- werk bemihen, Win-Win kunden entwickeln, wenn
und Sprach-Check. gebend fir die Beziehung. Nutzen stiften. aus Kunden Freunde werden




