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bindung kennen und anwenden. 2021:
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TIl: Zielgruppenbildung & Kundenorientierung
Mit dem Kunden zum Erfolg — Entdecken Sie die wahren Bedirfnisse lhrer
Kunden. Wann ist ein Kunde ein Kunde? Welche psychologischen Mechanismen
stecken hinter Zufriedenheit und Loyalitat?

T2: Professionelle Kundenanalyse & Segmentierung
Beherrschen Sie die Konzepte der Kundenanalyse und des Kundenportfolios.
Entwickeln Sie passende Segmentierungen und Personas. Nutzen Sie
moderne Managementtools, um ein kundenorientiertes Marketing umzusetzen.

T3: Kundenziele & der Wert des Kunden

Welchen Wert hat der Kunde fiir lhr Unternehmen? Finden Sie die optimale
Balance zwischen Preis, Qualitat, Service und Vertriebswegen, unter Beruck-
sichtigung begrenzter Marketingbudgets. Machen Sie sich mit dem CRM -Konzept
vertraut. Binden Sie mit den ,,4 In’s“ lhre Kunden langfristig an lhr Unternehmen.

T4: Der Marketing-Mix-der Kundenbindung & Loyalitatsprogramme
Woas sind die wichtigsten Elemente des Marketing -Mix? Mass Customization:
Gestalten Sie Ihr Angebot kundenindividuell, unter Verwendung der Konzepte
der Innovation, Differenzierung und Weiterentwicklung.

BERGFEST Unternehmensprofil der infomarketing GmbH:
infomarketing Effizientes Marketing braucht beste Informationen! Ohne die richtigen
ladt Sie zu einem Informationen kann man im Marketing kaum erfolgreich sein. Deshalb
Aeﬂzsk?::ntdee"s hat sich infomarketing auf intelligente Problemlosungen rund um die
ersten Se%ninar- Information spezialisiert. Die Kernkompetenz von infomarketing ist
tags ein das systematische Analysieren und Bewerten von Daten sowie die

Bereitstellung von entscheidungsrelevanten Informationen.

Prof. h.c. (PR. of China) Dietmar Pfaff

infomarketing GmbH
Gesellschaft fiir Informations-
analyse und Marketingberatung

Am Dornbusch 5
60320 Frankfurt am Main

e Geschaftsfiihrender Inhaber
der infomarketing GmbH

e seit 2009 Ehrenprofessur in China fur
internationales Marketing in den Hochschul-

Telefon: (069) 46 99 80 00 stadten Hangzhou, Weifang, und Shanghai

Telefax: (069) 46 99 80 09 e seit 2004 Dozent fir Medienwirtschaft
o an der Rheinischen Fachhochschule Koln

Geschaftsfiihrer: (Professor von Marz 2005 bis August 2006)

Prof. h.c. (P.R. of China)
Dietmar Pfaff

Mail: dp@infomarketing.de
Web: www.infomarketing.de

¢ |0 Jahre Lehrbeauftragter fur Marketing
an der Fachhochschule GieBen-Friedberg

e |5 Jahre Seminarleiter und Trainer

e |5 Jahre IHK-Referent und Prifer fir Marketing
und Unternehmensfiihrung

¢ 30 Jahre Marketing- und Marktforschungspraxis

Anmeldungen zum Seminar
nehmen wir gerne auch telefonisch
oder via E-Mail entgegen.

Informationen und Anmeldung unter www.infomarketing.de
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T6: Kundenbindungsmethoden & Neukundenmanagement
Entdecken Sie die Moglichkeiten der Kundenbindung.
Gestalten Sie die kritische Phase des Neukundenmanagements.
Beteiligen Sie lhre Kunden. Nutzen Sie Preisspielraume aus.

T5: Kundenservice optimieren & Kundenprozesse planen
Service: vor, wahrend und nach dem Kauf. Stellen Sie lhre Kunden zufrieden
und profitieren Sie von Kundenservice. Orientieren Sie lhre Prozesse am Kunden.
Lernen Sie das Service-Blue-Print und Steuerungsmechanismen kennen.

T7: Kundenerlebnisse gestalten & Kundenreisen steuern
Vermitteln Sie lhren Kunden ein Erlebnis. Setzen Sie Kommunikationsmittel gezielt,
professionell und wirksame ein. Orientieren Sie sich an der Customer Journey.
Lernen Sie die Kundenkontaktpunkte effizient zu gestalten.

T8: Der Kunde ist Konig: Beschwerdemanagement & Rickgewinnung
Begeistern Sie lhre Kunden nachhaltig und werden Sie sich liber die Bedeutung
des Kunden fir lhr Unternehmen bewusst. Lernen Sie, auf Bediurfnisse und Beschwer-
den lhrer Kunden richtig einzugehen.

1 Ubung
je Topic
8 UBUNGS-
EINHEITEN

Inhouse-Seminare mit der infomarketing GmbH:

Innerhalb dieser Seminare konnen wir ganz individuell auf Ihre Wiinsche und
Bedurfnisse eingehen, um Problemlosungen mit lhnen gemeinsam zu erarbeiten.
Teilen Sie uns Ihren Sachverhalt mit, damit wir lhnen ein spezifisches Seminar-
angebot erarbeiten konnen. Eine optimale Mischung aus Praxis, Wissenschaft
und Transfer gewahrleistet lhnen die gemeinsame Seminargestaltung von
Trainern und Experten der infomarketing GmbH.

Teilnahmegebiihr

Dipl. Psych. Roland Kretzschmar
Jede Anmeldung wird schriftlich

bestatigt. Die Geblihr fiir das zwei-
tagige Seminar betragt 1.280,- EUR
(zzgl. gesetzl. MwsSt.). Darin enthal-

e Senior-Trainer der infomarketing GmbH

e Studium der Psychologie (Arbeits- und Organi-
sationspsychologie & Wirtschaftspsychologie)
an der Philipps-Universitat in Marburg

e 6 Jahre Lehrkraft und Mitarbeiter der Professur ten sind ausfuhrliche Seminarunter-

fur Marketing und Verkaufsmanagement an der
Justus-Liebig-Universitat in GieBen
Forschungsschwerpunkte: Marken, Vertrieb
und Konsumentenpsychologie

seit 2012 Dozent der FOM - Hochschule fir
Okonomie und Management in Frankfurt am
Main

lagen, Buch, Zertifikat, Mittagessen
und Tagungsgetranke fur beide
Tage. Aufgrund der gewiinschten
Trainingsintensitat ist die Anzahl
der Teilnehmer beschrankt.

Trainingszeiten

e 5 Jahre Trainer- und Consultingpraxis
e |0 Jahre Marketing- und Marktforschungspraxis

I. Tag: 9.30 Uhr — 18.30 Uhr
2. Tag: 9.00 Uhr — 17.00 Uhr

Informationen und Anmeldung unter www.infomarketing.de



Anmeldung

Kundenbeziehungsmanagement: Termine 2021

Sie erhalten eine Anmelde-
bestatigung, da die Teilnehmer-
zahl aufgrund der aktuellen
Hygiene-Richtlinien begrenzt ist
und ein Platz im Seminar erst
nach der Bestatigung

garantiert werden kann.

[] Do./Fr. 22.
[l Do./Fr. 23.
[] Do./Fr. 09.

und 23. Juli 2021
und 24. September 2021
und 10. Dezember 2021

Name, Vorname

Funktion / Position

Unternehmen

StraBe, Hausnummer

Postleitzahl, Ort

Telefon

E-Mail

Datum

Teilnahmegebiihr
1.280,- EUR zzgl. gesetzl. MwSt. Darin enthalten sind das Buch,
die Unterlagen, die Konferenzgetranke und zwei Mittagessen.

Stornierung

Eine Stornierung bis zu sechs Wochen vor der Veranstaltung
ist kostenfrei. Bei schriftlicher Abmeldung bis 14 Tage vor dem
Seminar sind 50 Prozent der Teilnahmegebuhr zu zahlen.
Danach mussen wir lhnen leider die Gesamtsumme berechnen.
(Es gilt das Datum des Posteingangs).

Selbstverstandlich konnen Sie sich auch vertreten lassen.

Termindanderungen

Erfolgen nur bei zwingender Notwendigkeit. In diesen Fallen
werden die Teilnehmer umgehend informiert. Sollte der neue
Termin nicht zusagen, werden bereits gezahlte Gebiihren
erstattet. Weitergehende Anspriiche konnen jedoch nicht
anerkannt werden.

IHR PRAXISWISSEN FUR EIN

ERFOLGREICHES MARKETING

impulse

Unterschriften der Teilnehmer ggf. des Rechnungsempfangers

Tagungsorte und Zimmerbuchung

Fur unsere Kursteilnehmer ist im Tagungshotel
relexa (Lurgiallee 2, 60439 Frankfurt am Main)

ein spezielles Einzelzimmerkontingent jeweils vom
Vortag der Veranstaltung an a 122,- EUR inkl.
Frihstiicksbuffet, gesetzl. MwSt. und kostenloser
Nutzung des Fitnessclubs bis 4 Wochen vor
Veranstaltungsbeginn reserviert. Setzen Sie sich bit-
te rechtzeitig mit dem Hotel oder mit uns in
Verbindung.

Datenschutz
Ihre Daten werden fiir die interne Weiterver-
arbeitung und eigene Werbezwecke von uns unter
strikter Einhaltung des Bundesdatenschutzgesetzes
gespeichert. Wenn Sie die Speicherung nicht
erwinschen, teilen Sie uns dies bitte per E-Mail
(dp@infomarketing.de) mit.

Stand: 02/2021

Bitte faxen Sie das ausgefiillte Formular an (069) 46 99 80 09



