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,Erfolge entstehen im Kopf!“

Uber Edgar K. Geffroy

Mit 36 Jahren Erfahrung als Unternehmer, Wirtschaftsredner und
Bestsellerautorist Edgar K. Geffroy fur viele heute zum Maldstab fur
Kontinuitat auf der einen Seite sowie Innovationskraft und Pioniergeist
auf der anderen Seite geworden.

Geffroy hat ein ausgepragtes Talent Menschen zu begeistern und fir
neue Wege zu motivieren. Seine Ideen und Impulse haben bis heute fast
eine Million Menschen weltweit erreicht und zeugen von der Akzeptanz
und Uberzeugungskraft seiner Konzepte. Mit Leidenschaft motiviert und
inspiriert Geffroy zu unternehmerischem Neudenken in der digitalen
Welt und bricht dabei gewohnte Denkmuster auf. Langjahrige unter-
nehmerische Erfahrungen in verschiedene Branchen machen ihn zu
einem gefragten Strategieberater fur disraptive Geschaftsmodelle. In
der Businesswelt sorgte er mit seinen Themen nicht nur einmal fir
Furore. Der ,Service-Pionier” hat der gesamten Kundenorientierung
bereits Anfang der Neunzigerjahre mit seiner Clienting® Strategie eine
ganz eigene Note gegeben. Viele Unternehmen nutzen heute weltweit
seine Konzepte. Seither setzt Geffroy immer wieder neue Mafistédbe

im Bereich Kundenorientierung und Verdnderung durch den digitalen
Wandel. Langst gilt er als Businessvordenker mit einem besonderen
Gespur dafir, die Trends am Markt friihzeitig zu erkennen und zu nutzen.
Unternehmer schatzen diese Begabung sehr und ziehen ihn immer
dann zu Rate, wenn Neues gesucht, etabliert und nachhaltig in den
Markt gebracht werden soll. 2007 wurde er in die German Speakers Hall
of Fame® aufgenommen und tragt damit die hochste Auszeichnung

der German Speakers Association. 2012 erhielt Geffroy den Business
Vordenker Preis des Jahrzehnts der BEST of BEST Academy, Wien.

Fur sein Lebenswerk erhielt er 2015 den ,Grand prix d’excellence des
conférenciers européens® vom Speakerportal ,Vortragsredner.de®.

Als Erfolgsautor revolutionierte Edgar K. Geffroy mit seinen Bestsellern
die Welt von Unternehmern, Marketingverantwortlichen und Verkéufern.
,Das Einzige, was stort, ist der Kunde® behauptete sich 100 Wochen

in den Top-Ten-Listen. Bis heute hat er 29 Blicher geschrieben und
davon mehr als eine Viertelmillion in 25 Ladndern verkauft.
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,Clienting® - Wer Regeln bricht gewinnt”

Nur wenige Redner der Branche verstehen es wie
Edgar K. Geffroy, den Briickenschlag zwischen
Rulebreaker-Thesen, strategischen Denkansatzen und
einer praxisorientierten Umsetzung zu vollziehen. Erist
Experte flir Geschaftsbeziehungen, der seine Thesen
konsequent verfolgt und sie in Erfolg umwandelt.

|«

,Erfolge entstehen im Kopf!“ ist die Grundlage seiner
Vortrage. Verdnderung soll Spals machen, die Men-
schen mitreilRen, genau wie seine Vortrage. Mit seiner
charismatischen Art und mit einem wahren Feuerwerk
an Ideen fiir neue Wege, begeistert er seine Zuhorer

und inspiriert zu unternehmerischem Neudenken.

Edgar K. Geffroy erfand Clienting®, eine innova-
tive Strategie, die die Beziehung zum Kunden in
den Mittelpunkt stellt. Sie zu verbliffen und nicht
nur zufriedenzustellen, das ist sein Antrieb.

Roadshow mit Edgar K. Geffroy

Edgar K. Geffroy nimmt thr Produkt, Ihre Marke
oder Ihr Unternehmen mit auf eine spannende
Roadshow. Dieses Eventformat ermdglicht die
personliche Begegnung von Unternehmen und
Zielgruppen. Der grofse Vorteil: hr Unternehmen
bzw. Ihr Produkt kommt auf direktem Wege zum
Kunden. Und zwar in Form einer nationalen oder
internationalen Tour, an mehreren Terminen und
an unterschiedlichen attraktiven Locations.

Die Erfahrungen erfolgreich getourter Roadshows mit
u.a. der Deutschen Telekom, CEWE Print, Vodafone,
Datev oder dem Bundesverband mittelstandische

Wirtschaft (BVMW) zeigen das enorme Potential
dieses Eventformats. Kombiniert mit unterschied-
lichsten und brandaktuellen Themen, die die Wirt-
schaft bewegen, erreichen Sie ihr Zielpublikum per
Punktlandung.

Interessant wird das Ganze mit dem Geffroyschen
Thema Clienting® im Roadshow-Gepack. Von
digitalen Inhalten wie ,Nutzen Sie die Chancen der
Digitalisierung fur Ihr Geschéaft* bis hin zu vertriebsori-
entierten Wirtschaftsfeldern wie ,Schaffen Sie digitale
Marktplatze und zusatzliche Kundenkontakte®. Die
Perspektive aus Clienting® Sicht ist dabei immer der
sinnbildliche Fokus auf den Menschen.

Aus den Erkenntnissen dieser Beziehungslehre
heraus entwickelt Edgar K. Geffroy seit mehr als 25
Jahren seine Kunden-Erfolgsgeschichten. Raus aus
dem Denken in Produktwelten, Monopole schaffen,
[6sungsorientiert denken, die brennenden Probleme
des Kunden identifizieren und die Traume des Kun-
den erfullen, starke Partner gewinnen und Netzwerke
aufbauen. Das sind die Clienting® Meilensteine auf
dem direkten Weg zur persénlichen Umsatzmaximie-
rung - mit Erfolgsgarantie. Beglaubigt und verbrieft.

Das beweisen die zahlreichen Kundenbeispiele aus
der Praxis der Strategiegesprache mit dem Team
Geffroy. Clienting® in Anwendung oder wie man mit
den Augen des Kunden neue Erfolgstiren fiir das ei-
gene Unternehmen 6ffnen kann. Starten Sie jetzt lhre
eigene Roadshow und touren Sie los mit Themen,
die Sie bewegen und die Ihre Kunden verbliffen.

Kontakt & Booking

+49 211 408097-0 | & team@geffroy.com | @& www.geffroy.com | @@ 0 [ @ &
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Brainintelligence

Wissenskrieger

Die neue Macht der Mitarbeiter in der digitalen Ara

Der unternehmerische Blick schweift Uberall hin, defi- TUrsteher in Ihrer Branche werden wird, dann ist das
nitiv aber immer weiter weg von dem, was erfolgreiche  brachliegende Wissen und die Erfahrung der Mitar-
Organisationen grundlegend ausmacht: die eigenen beiter die entscheidende Ressource. Das erfordert
Mitarbeiter. Unternehmen mit offener, kundenorien- eine wissensbasierte Unternehmenskultur. Bis
tierter Kommunikationskultur werden die Spitzenreiter  heute ist es in fast allen Unternehmen ein Novum.
der Zukunft sein. In Zeiten der technologischen Verne-  Die wahre Herausforderung fir die zukiinftigen
belung erkennen sie die wahre Quelle des Fortschritts:  TUrsteher der Wirtschaft liegt im Aufbau von in-
das Potential der Mitarbeiter als Wissenskrieger. novativen Wissensplattformen welche ein ein-

Die wichtigste Voraussetzung fir Erfolg ist das Aus- zigartiges Kundenerlebnis vermitteln. Das geht
brechen aus alten Mustern. Neue Gedanken zulassen, nur mit der Brain Power der Mitarbeiter. Und

die Grundidee verbessern, nach noch nicht Gedach- einem neuen Rollenverstandnis der Manager.

tem, nach noch nie Ausgesprochenem suchen.

Wirsind in einer Knowledge Economy. Tursteher Kernthesen:

der Wirtschaft wie Google, Facebook und Amazon » Wissen wird zum alles entscheidenden

haben es bewiesen. Wissen wird zum entscheiden- Erfolgsfaktor des Wachstums

Die 3 Stufen des Mehrwertes fir Kunden:

x

den Erfolgsfaktor. Nattrlich wird ,Smart Data“ und
,Big Data“ eine wichtige Rolle spielen. Wir gehen Produkte, Services, Wissen

¥

nur weiter und wollen das Wissen in den Képfen der Wissensplattformen als Differenzierungsschance -
Mitarbeiter aktivieren und vernetzen, wie nennen es Die neue DNA der Unternehmen
Brain Data. Wenn es dann noch gelingt alle kreati-

ven Prozesse konsequent auf den Kundennutzen

X

Knowledge Power als neuer Kundenwert

X

Demokratisierung des Erfolges durch

auszurichten, ist die disruptive Zukunft sehr nahe. Brain Data statt Big Data

Besondere Bedeutung kommt dabei dem mittleren » Die Neuentdeckung des Mitarbeiters als
Management zu - der Brlicke zwischen den Kun- Wissensexperte in der digitalen Welt
denberatern und der Flihrungsetage. Zur Forcierung » Brain Capital wird den Wissenskrieg um die
einer solchen Kultur braucht es Fihrungsperson- Vorherrschaft wesentlich beeinflussen
lichkeiten auf Augenhohe zu den Mitarbeitern, die » Clienting® Leadership als Fihrungsanspruch zum

diese motivieren sich zu duftern, ein kommunikati- Aufbau einer wissensbasierten Unternehmenskultur
Kinstliche Intelligenz und Kreative Intelligenz -

X

onsforderliches Klima schaffen und verschiedene
Akteure und Abteilungen starker verflechten. Wenn Die Synergie fur die disruptive Welt
Die neue Marktfiihrerschaft - Knowledge Leader

v

Wissen zum wichtigsten Wachstumstreiber kiinftiger

Kontakt & Booking
+49 211 408097-0 | & team@geffroy.com | @& www.geffroy.com | @@ 0 [ @ &
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Brainintelligence

Die neuen Tursteher der Wirtschaft

Die Zukunft der Geschaftsmodelle

Wir leben in einem Zeitalter, in dem der Schritt von
der Idee bis zur Skalierung und zum Millionenumsatz
nur wenige Monate dauert. Digitale Konzepte ma-
chen es moglich. Das Silicon Valley - seine Visionare,
Querdenker, Macher - gibt mit seinen klugen Inno-
vationen den Takt der weltweiten Wertschopfung
vor. Im Schatten des ,gelobten Landes®, tausende
Kilometer Ostlich von Kalifornien, sonnt man sich
derweil immer noch im wirtschaftlichen Erfolg.

Noch - so sind sich viele deutsche Manager

und Geschaftsflihrer sicher - gebe es keinen

Anlass, an den traditionellen Produktkon-

zepten und Marketingmethoden zu ritteln.

Wieso auch? Der Rubel rollt schlieflich.

Edgar K. Geffroy hinterfragt diese Uberhebliche
Gentigsamkeit. Er pladiert dafr, veraltete Ge-
schéaftsmodelle Gber Bord zu werfen und ein
neues Denken zu etablieren. Erst hierdurch - so
seine These - konnten Unternehmen der Zukunft
ihren Stempel aufdriicken; ohne Gefahr zu lau-
fen, von disruptiven Ideen iberrollt zu werden.

In seinem Vortrag erklért Geffroy, welche Chan-

cen und Gefahren von disruptiven Entwicklungen
ausgehen, was zielgerichtetes disruptives Denken
ausmacht und warum erst Mensch und Kunde, dann
Geschaft und Gewinn kommen - seine Thesen belegt
er durch zahlreiche anschauliche Beispiele aus der
Praxis. Aulberdem prasentiert er vollig neue Strate-

gien zur Wissensgenerierung, erlautert, welche Eck-
punkte ein ganzheitlicher Aktionsplan zur Umsetzung
innovativer Ideen umfassen muss und warum Krea-
tivitat zur wichtigsten Kernkompetenz der néchsten
Jahrzehnte avancieren wird. Ein spannender Ausblick
in die pradigitale Zukunft schliefst den Vortrag ab.

Kernthesen:
» Zundstoff Digitalisierung
Aus ,digital“ wird ,disruptiv®
» Eine Welt ohne Gesichter
Der Mensch macht den Unterschied
» Erfolgsmodelle statt Geschaftsmodelle
Disruptives Denken mit System
» Neu ist nicht genug
Intelligente Formen des Wissensvorsprungs
» Das Comeback des Kunden
Jenseits der Costumer Experience
» Zukunftsstrategie Erfolg
Digital, disruptiv, direkt
» Aktionsplan zur Umsetzung
Sieger glauben nicht an den Zufall

Das Buch zum Thema:
Das Ende der Geschaftsmodelle
Raus aus der Zufriedenheitsfalle -

Das Ende der
Geschéiftsmodelle

News ttagen i e d srptve Welt

Neue Strategien in der
disruptiven Welt

Kontakt & Booking
+49 211 408097-0 | & team@geffroy.com | & www.geffroy.com | 3@ 1 [ @ &
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KUNDENDENKEN

AUFGRUND EL| HSTORSCEE
STARK CLIENTING-GEDANKE!

D ; A ST ARBEIT
GEM:R&(';I'EN ACHTZIGE I j DARUBER al ANSATZE  FERNER EDGAR

ez MARKETIN
UNDENORIENTIERUNG NIERNEHMEN,

SOMIT | SOLE wisse EIGENEN KUNDENZUFRIEDENHEIT
MARKTPLATZE et N | : NE PARTNER AUFMERKSAMKEIT DABE]|  RECHNuN

STELLEN PROGRAMME NER VENIC THESEN AN AT WIRTSCHAFTLICHE  CONTROLLING
AUSSERTE ZUSTANDIG PERSONLICHE SITUATION
AKADEME INFOLGE SOWIE EBEN  WERBUNG
SAUHERR JAHRHUNDERTS cayau SEBEN
INNEN [y REALISERT ZEIT STATT BZW STAKEHOLDER | EBEN
DENEN WEITERHIN ELANG  TRENDTHESEN | MEINUNG
SCHLEGHTEN
STELLTE ZULETZT - GENDGEN

DARN FALLBEISPIEL REVOLUTION

ZUFRIEDENHEIT UNTERNEHMENS -
LETHzngEI;\‘EN WEITERENTWICKLUNG
ANFANG VERKAUF

EINORDNUNG

Clienting® Centricity

Werden Sie Erster im Kopf Ihres Kunden

Der neue Wissenskrieg um die Gunst des Kunden

Die Spielregeln zukunftiger Geschéftserfolge haben Nur so kdnnen Sie neue Geschaftsmodelle mit
sich dramatisch gewandelt und man kann von einem den Augen des Kunden entwickeln und durch
,Kopfstand der Marktgesetze" ausgehen. Wer seine die digitale Transformation die ndchste Kunden-
eigene Konjunktur machen will, muss die Grund- generation gewinnen.
feste bisheriger unumstoBlicher Vorgehenswei-
sen infrage stellen. Aus diesen Antworten kdnnen Clienting® Centricity liefert ein geschlossenes Innovati-
vollig neue Geschéaftsmodelle entstehen. onssystem, daft den individuellen Kunden radikal

in den Mittelpunkt stellt. Und damit Costumer Expe-
Unternehmen missen umdenken und brauchen rience und Costumer Journey neu erleben lasst.
heute eine neue Erfolgsformel im Umgang mit
dem Kunden zb. mit Giberraschenden, vielleicht Kernthesen:
lebensumwalzenden Angeboten auf deren Nutzen » Der Kunde der Zukunft im digitalen Zeitalter
er nicht mehr verzichten will. Neue Technologien » ,Herzenssache Kunde“ als neue
mit anwenderfreundlichen Systemen und Werk- Unternehmenskultur
zeugen schaffen eine absolute Chancengleichheit » Kunden wollen heute eine neue

und geben Gestaltungsfreiheit um Kunden weg- Beziehungsqualitat
weisende Mehrwerte zu bieten. Ehrliche Gefiihle und Emotionen
statt Produkte und Rabatte

Geffroy fordert ein agiles ,Verkaufsdenken®, ein Costumer Experience reicht nicht.
sich standiges Hinterfragen. Als Pionier im Bereich Kundenzufriedenheit erst recht nicht
des disruptive Selling zeigt er auf, dass innovative Helfen statt Dienen als Kerngeschaft
Verkaufskonzepte grole Potenziale in sich tragen, weil Kunden begeistern und verbliffen

sie ,abhdngig machende” Beziehungen begriinden. Die 7 Schritte des Clienting® Centricity Konzeptes

X

¥

¥

X

X

Kontakt & Booking
+49 211 408097-0 | & team@geffroy.com | & www.geffroy.com | 3@ 1 [ @ &
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Bleiben Sie Erster im Kopf Ihrer Mitarbeiter

Warum wir Fiihrung neu denken miissen

Unternehmen haben heute in vielen Fallen

nicht realisiert, dass sie mit den Augen der Mit-
arbeiter véllig neu denken lernen mussen. Der
Anspruch eines neuen Mitarbeiters ist heute ein
ganz anderer als noch vor wenigen Jahren.

Eine neue Generation von jungen qualifizierten
Nachwuchskraften erwartet von einer Firma
heute mehr als nur Karrierechancen und Gehalt.
Sie erwarten, sich engagieren zu kdnnen, selbst-
standig zu handeln und eigenverantwortlich Auf-
gaben zu ibernehmen. FUr sie geht es heute um
L,Quality Time“ wahrend ihres Arbeitslebens und das
wollen sie nicht an stupide Firmen verschwenden.

Ein nachster wesentlicher Trend verscharft die
Entwicklung in den Unternehmen jetzt noch mehr:
Die digitale Welt. Sie hort nicht mehr an den Tiren
der Unternehmen auf, sondern ist wesentlicher
Bestandteil unseres Lebens geworden. Es ist normal
geworden, das zu tun, wann man es will, wie man es
will und wo man es will. Das sorgt fir neuen Zindstoff
in den Unternehmen. Aber die Realitat ist [angst da.

Willkommen in einer Geschéaftswelt in der ein-
zelne Mensch im Mittelpunkt zukinftiger Erfol-
ge steht: Die Neuentdeckung des Mitarbeiters

als ersten Kunden in der digitalen Welt. Das ist
Chance und Herausforderung gleichzeitig.

Wie sieht die Zukunft einer erfolgreichen Mitar-
beiterbeziehung aus und wie sollte eine opti-
male Unternehmenskultur sein? Sind Sie bereit
fur eine Businesswelt, die mit den Augen des
Mitarbeiters véllig neu bedacht werden muss?

Kernthesen:
» Mitarbeiterwiste Deutschland
» Herzenssache Kunde
» Der erste Kunde ist der Mitarbeiter
» Recruiting heil’t verbliffen
» Wenn aus Mitarbeitern Partner werden
» Individualitat trifft Wertschétzung
» Teams bilden und starken
» Individuelle Féhigkeiten, die begeistern
» Das ,Geben Prinzip“ der Mitarbeiterfihrung

Kontakt & Booking
+49 211 408097-0 | & team@geffroy.com | & www.geffroy.com | @@ [ [ @ &
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UnternehmenstUhrung
im digitalen Zeitalter

Der Mensch im Mittelpunkt

Chancen und Risiken der Digitalisierung flr
Wirtschaft und Arbeitswelt liegen nah bei-
einander. Betroffen sind besonders die Suche
nach Mitarbeitern, der Vermarktung des eige-
nen Unternehmens und Optimierung betrieb-
licher Ablaufe.Um die Herausforderungen im
digitalen Zeitalter zu stemmen bedarf es einer
ganzlich neuen Beziehung zwischen Mitar-
beiter, Kunden und Unternehmensfihrung.

Bei all der Digitalisierung geht es immer
noch um Menschen und menschliche Néhe.
Wer seine Unternehmenskultur dem Zufall
Uberlasst, handelt grob fahrlassig. Wer im
Markt bestehen will, muss jeden einzelnen
Mitarbeiter und Kunden ins Zentrum jegli-
chen Handelns setzen. Nur wer beide kennt,
mit ihnen eine Beziehung eingeht und sich
kimmert, kann sie auf einer fUr ihn wichtigen
emotionalen Ebene abholen und langfristig
binden.

,Die Global Player machen es bereits: sie
entwickeln individuelle Losungen flr Mitar-
beiter und Kunden und schaffen BedUrfnisse.

Ziehen Sie mit, verabschieden Sie sich
davon, Digitalisierung nur am World Wide

Web festzumachen, denn nur so kbnnen
Sie in einer rasanten, digitalen Welt beein-
drucken und wettbewerbsfahig bleiben.

Dieser Vortrag befasst sich mit der Dring-
lichkeit einer neuen Unternehmenskultur
und basiert auf den Grundaussagen der
beiden Vortréage:

» Herzenssache Kunde in der digitalen Welt
» Die neue Macht der Mitarbeiter

Die Blcher zum Vortrag:

éj:'"‘ "f/, Herzenssache Mitarbeiter
ﬁwf Die neue Ara der Mitarbeiter-
HERZENSSACHE beziehung im digitalen Zeitalter
MITARBEITER
| _Reoune| e |

HERZENSSACHE

Herzenssache Kunde
Die sieben Schlissel zu einzigarti-
gem Kundenerfolg mit Clienting®

Kontakt & Booking
+49 211 408097-0 | & team@geffroy.com | & www.geffroy.com | 3@ 1 [ @ &
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Friolge entstehen

Machen Sie lhre eigene Konjunktur

Wir befinden uns mitten in der digitalen Realitat: Das
Internet verandert grundlegend die Art, wie wir kaufen,
leben und arbeiten. Téglich gewinnen die Kunden
selbst mehr Macht und Einfluss auf die Wirtschaft.
Zusatzlich entscheiden neue Tursteher wie Google,
Apple, Facebook, Amazon & Co wer Uberhaupt noch
einen Marktzugang erhalt.

Online gewinnt, offline verliert? Diese Aussage pragt
die Diskussion Uber die Zukunft des Business. Doch da-
von unbeirrt trotzen innovative Képfe dem vermeintli-
chen Trend: mit klassischen Geschaften. Sie besinnen
sich aufihre traditionellen Starken und schaffen es,
durch neue Strategien die Vorteile des Internets fur
sich zu nutzen. Der Kunde ist Kénig — mit der fortschrei-
tenden Entwicklung von integrierten Technologien zur
Kunden Ansprache gilt dieses Motto mehr denn je.

Edgar Geffroy erklart in seinem Vortrag wie man mit
den neuen Spielregeln der Wirtschaft umgeht, den
Kunden begeistert und wie Sie neue oder bestehen-
de Kunden flir regelmafige Einnahmen gewinnen
konnen. Es geht um die Chancen in der digitalen Welt
mit denen sich jeder aktiv auseinandersetzen muss um
letztendlich konkurrenz- und zukunftsfahig zu bleiben.

m Kopf

Dabei zeigt Edgar Geffroy Trends auf wie der Kunde
der Zukunft neue Anforderungen an Unternehmen
und Mitarbeiter stellt und wie neue Geschaftsmodelle
aus einer anderen Sichtweise entwickelt werden
konnen.

Kernthesen:

» Kunden kaufen heute anders

» Die Kundenstrategie der Zukunft

» Das Clienting® Konzept als neuer Kundenweg

» Kunden wollen heute eine neue
Beziehungsqualitat

» ehrliche Geftihle und Emotionen
statt Produkte und Rabatte

» Helfen statt Dienen als Kerngeschaft -
Kunden begeistern statt zufriedenstellen

» Die Silicon Valley Strategien der Eroberer

» Verkntpfung von Online- und Offline-Handel

» Individuelle Kunden Ansprache und Beratung

Kontakt & Booking
+49 211 408097-0 | & team@geffroy.com | & www.geffroy.com | 3@ 1 [ @ &
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Herzenssache Kunde in der digitalen Welt

Kunden kaufen heute anders

Wir befinden uns mitten in einer digitalen Realitat:
Das Internet verandert grundlegend die Art, wie

wir kaufen, leben und arbeiten. Alte Geschaftsmo-
delle verschwinden und neue entstehen. Taglich
gewinnen die gut informierten Kunden selbst

mehr Macht und Einfluss in der Wirtschaft.
Zusatzlich entscheiden neue Tursteher wie Goog-
le, Apple, Facebook, Amazon & Co. wer Giberhaupt
noch einen Marktzugang erhalt. Kaufentscheidun-
gen fallen heute zunehmend digital oder werden
zumindest digital vor- oder/und nachbereitet.
Trotzdem glauben viele Unternehmen immer noch,
sie konnten mit ihrem Business so weitermachen
wie bisher. Wer heute auf das Internet verzichtet, hat
einen entscheidenden Aspekt in seiner Geschéfts-
idee Ubersehen: Der Kunde von heute vergleicht
ganz genau zwischen lhrem und dem nur einen
Klick weiter entfernten Angebot des Wettbewerbs.

Wir brauchen Pioniere und Herausforderer, die den
digitalen Wandel als Chance begreifen und sich
aktivin den Unternehmen damit auseinander-
setzen. So steigern Sie nicht nur Ihre Bekanntheit
und Ihr Image und tragen damit zur nachhaltigen
Weiterentwicklung Ihres Unternehmens bei.

Nur wer jetzt offen ist fir neue Wege, dem

gelingt der digitale Wandel. Es gibt bereits

viele Beispiele aus diversen Branchen, die

diesen erfolgreichen Weg beschreiten.

Andern Sie Ihren Blickwinkel. Sehen Sie den
Markt mit den Augen des Kunden und nicht

mit Ihren eigenen Augen. Edgar K. Geffroy zeigt
Trends auf, wie der Kunde der Zukunft neue An-
forderungen an Unternehmen und Mitarbeiter
stellt und wie neue Geschaftsmodelle aus einer
anderen Sichtweise entwickelt werden kénnen.

Kernthesen:

» Den digitalen Wandel als Chance begreifen

» Die digitale Kundenformel

» Werden Sie Erster im Kopf des Kunden

» Kunden wollen heute eine neue
Beziehungsqualitat

» Das Clienting® Konzept als neuer Kundenweg

» Aus dem ,Internet” wird ,Evernet*

» Anderes Denken flhrt zu innovativen Ergebnissen

» Geschéftsideen, die 90 % der
Unternehmen bisher nicht sehen

égark.Gefroy
Das Einzige, was
stort, ist der
digitale Kunde

Das Buch zum Thema:

Das Einzige, was stort,

ist der digitale Kunde:
Kunden kaufen heute anders
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CLIENTING® STRATEGIE

Herzenssache Kunde
in der Automobilbranche

Mit Automotive Clienting® auch morgen noch auf der Uberholspur!

Kaum eine Branche hat sich in den letzten Jahren
so schnell und so stark verandert wie die Auto-
mobilbranche. Neue Entwicklungen wie Big Data,
demografischer Wandel, Car Sharing und E-Mobili-
tat stellen diese vor groRe Herausforderungen und
zwingen Handler ihre Paradigmen standig neu zu
Uberdenken. Um in den dadurch immer starkeren
Verdrangungsmarkten zu tberleben, sind vollig
neue Formen der Kundenorientierung gefordert.

Geffroy's Vortrag ,Herzenssache Kunde in der Auto-
mobilbranche® geht vor allem dem sich &ndernden
Servicegedanken in der Automotive-Industrie nach
und wirft dabei auch einen Blick auf die vergange-
nen Jahre. Wie in so vielen Branchen hat sich auch
hier das Internet zu einem entscheidenden Faktor
entwickelt. ,Sowohl die Kunden als auch die Un-
ternehmen der Automobilbranche leben heute in
einer Zeit, in der die grofsten Veranderungen der
Wirtschaftsgeschichte stattfinden®, so Geffroy. ,Wer
den wichtigsten Akteur - das Internet - nicht ernst
nimmt, scheitert.“ Nur, wer bereit ist, den Kunden bei
allen Entscheidungen in den Mittelpunkt zu stellen,
darf langfristig mit Uberlebenschancen rechnen.

Edgar K. Geffroy gibt Antworten auf die Fragen
wie die Vertriebs- und Serviceorganisationen

mit der Clienting® Strategie eine wettbewerbs-
Uberlegene Beziehungskultur aufbauen kdnnen
und wie Sie Erster im Kopf Ihrer Stammkunden
bleiben und neue Kunden gewinnen kénnen.

Ein Vortrag fir Manager und Praktiker, die
sich dem hart umkampften Automobilmarkt
in Deutschland stellen und den Kunden zu
ihrer Herzensangelegenheit machen.

Kernthesen:
» Werden Sie Erster im Kopf ihrer Kunden
» Von der digitalen Welt in den
Handel und Service vor Ort
» Systematischer und sympathischer Weg
erfolgreicher Neukundengewinnung
» Partnerschaftliche ,lebenslange® Beziehung
zwischen Kunde und Autohaus
» Die 7 Schliussel fir den Kunden in
der zuklnftigen Autowelt
Das Buch zum Thema:
Herzenssache Kunde in
der Automobilbranche
Neue Wettbewerbschancen
und mehr Kundenerfolg mit
Automotive Clienting®

HERZENSSAGHE |

KUND

i der Automobilbranche
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