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Geschiftsheziehungen erkennen Management: b Bernhard J. Sonntag
Zukunftsorientiertes Beziehungs- Systematische Kundenbetreuung Zum Unternehmen, zu den Berater, Referent und Coach
dback Management bedeutet Netzwerk- und Kundengewinnung sowie Mitarbeitern und Produkten, fiir nationale und internationale
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i ter Referen extern und betrifft jeden im CRM etablieren und Inkaber von BSI* Business
i ehr gu -lsp;_e\e Unternehmen. In diesem Seminar Fiir ABC-Kunden, Referenz- Instrumente fiir die qualifizierte Services International.
ra)(isnah Be £l wird nicht die technische Seite des Kunden und Reklamationskunden ~ Beziehungspflege
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des mehrdimensionalen Relation-
ship-Managements fiir Ihr Unter-
nehmen.

CRM - zukunftsorientiert
und innovativ
Maglichkeiten von Messen
Einsatz von Medien,

z. B. Presse, TV, BTV...

Beziehungsfordernde
Kommunikationselemente
Multikulturelle Elemente und
deren Bedeutung

Relationship-Management:

Ein international erfahrener Referent

vermittelt lhnen

neue Miglichkeiten fiir den Aufbau und die innovative
Pflege von Kunden-Netzwerken

Philosophie oder Strategie?

Neueste Entwicklung/Trends
(¢4 beziehungsfordernde Kommunikationselemente

(84" Best Practices fiir Relationship-Management zur Neukunden-
Gewinnung

B Teilnehmerkreis (¢4 Instrumente fiir eine qualifizierte Beziehungspilege

Geschiftsfiihrer/innen,
Unternehmer/innen, Fiihrungskrifte,
Leiter/innen der Bereiche Marketing,
Vertrieb, CRM-Managet, Business
Network Manager, Projekt-Manager,
Key Account Manager.

Sie mochten sich anmelden? §
Einfach umseitigen Coupon ausfiillen.




