Se till att kunderna kommer tillbaka
och inte produkterna-.

For manga medarbetare hagrar ocksa
konflikter i klagomalets kélvatten. Jag pastar
med bestdmdhet att det inte ska behdva bli
en konflikt, under forutsattning att attityd och
agerande hanger samman. Att fa ratt och att
vinna konflikter leder sallan nagon vart -
anda ar detta ett hogst naturligt beteende hos
de flesta manniskor. Seminariet leder till
Okad beredskap for bemoétande av den
missnojda kunden, samt ratt attityd och
verktyg for positiv hantering av klagomal.
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Ur innehallet: -N6jda kunder - att behalla och utveckla
kunden for okad Iénsamhet! » Rétt fran borjan, forvant-
ningar och kundupplevelse « Ta det inte personligt - lyssna
och lar » Att tala samma sprak - olika personlighetstyper
och kommunikationsstilar « Réttvisa men inte "rétt” eller
fel” » Forstaelse for kunden « LUSTFULL - minnesregel
for hantering av klagomal « Konstruktiv klagomals-
hantering » Reklamationssamtalens uppbyggnad - hur fa
igang en positiv dialog?

Garanterad effekt!

Missa inte att mota Sveriges
basta inspiratdr ndr det géller
service i maéstarklass och
vinnande kundrelationer. Kenth
ar som féredragshallare och coach
rak, 6ppen, palast och har latt for
att skapa fortroende. Arbetar med
en coachande utbildningsstil som
inte Iamnar nagon oberérd. Detta
for att skapa insikt och forstéelse
for framtida resultat. Ar en mycket
god pedagog och har en stark
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Kenth Akerman
NLP Trainer, HNLP Coach

www.relationsbyggarna.se

formaga engagera.
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INSPIRATION FOR NOJDARE KUNDER OCH OKAD LONSAMHET.

Aktiv klagomalshantering

- fran missnoje till trogna kunder for livet

Att beméta och hantera kunders missnéje &r lika naturligt som att
sanda en faktura eller att ta betalt i utgdngskassan. Det 4r omajligt
att gora alla kunder néjda vid varije tillfalle. Manniskor r olika, s&
ocksa forvantningarna pa dig och dina produkter. Dessutom kan
onskemalen och férvantningarna vara olika frn gang till annan! Har
du goda relationer med kunderna namner hon eller han nér det ar
nagot som inte stimmer. Synpunkter och &sikter som du bor ta emot
med tacksamhet. Bakom varje kund som hér av sig finns oftast
minst en till som inte vill eller vagar. | vérsta fall “rostar” dessa med
fotterna och lamnar ditt foretag. Gor ratt fran borjan och involvera
kunden s& undviker du klagomal. Ritt attityd till klagande kunder &r
grunden for ett gott resultat.

Kommentarer tidigare deltagar

”Engagerande, karismatisk och god
research om var situation och foretag.”

”’Det basta med kursen var att den har hjalpt
mig att andra ett visst destruktivt tdnkande.”

" Alltid engagerad, valdigt duktig pa
den personliga delen - imponerande!”

Tid? Ca 2 timmar - heldag

For vem? For alla som vill bli béttre pa
att bemota klagande kunder och ocksa ta fa
okad forstaelse och kontroll Gver sitt eget
beteende. Bade for frontpersonal, kund-
tjanst, séljare, teamledare och chefer.

ersnacket ar alltid ett bra satt att utvardera ett seminarium
jag har sallan fatt s manga kommentarer (bara positiva)
n efter som fran denna inspirationsdag. De kommentarer
gladde mig mest, var fran samtliga forsaljningschefer, t ex
borde vi gora oftare. Vi &ar inte bortskdmda med positiva
omen fran den avdelningen. Ovriga kommentarer har varit
ar frontpersonal kanner sig mer beredda att vardera och
rétt saker till vara kunder. Dessutom starker och
rlattar detta tillfalle mitt arbete i framtiden.”

Goran Martensson, kundrelationsansvarig, Bilia Syd

Seminariet genomfors som anpassad utbildning

eller foredrag vid personalutveckling, konferenser
och kick-offer.

Har du fragor, ring garna Kenth Akerman,
0705-29 21 80, eller skicka en e-post till
kenth@relationsbyggarna.se.
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