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Retention
(Mitgliedererhaltungssystem)

Retention mit System

Kiindigungen akiiv und professionell zu vermeiden, ist die
Kemaussage dieses 14Ggigen Seminars und des anschlie-
flenden 3+agigen Inhousecoachings.

Die jahrelange Edahrung hat gezeigt, dass eine adéguate
Umsetzung ausschlieBlich durch Schulungen, Praxisarbeit
und Coachings mit ausgewdhlten leuten méglich ist.

Die Teilnehmer werden — ebenso wie bei der Solesweek -
akliv und professionell darauf geschult, die Flukiuation im
Studio massiv einzugrenzen. Die Referenten legen auch in
diesem Madul grofien Wert darauf, dass die Tools zur Kiin-
digungsabwehr gemeinsam erarbeitet werden, denn nur so
kann sich jeder Einzelne damit identifizieren und auch spé-
ter erfolgreich im Studio umsetzen.

Folgende Fragen tauchen immer wieder auf:

* Wie redlisiere ich in meinem Studio eine dauverhafie
Flukuationssenkung?

* Wie erziele ich nachhaltig eine sinkende Kiindigungs-
quote?

* Wie kann ich verhindem, dass 1020% der Mir
glieder innethalb der ersten 3 Monate kiindigen?

* Wie gestalte ich den Mofivationscall edolgreich?

* Wie kann mein Beschwerdemanagement zu einem Kun-
denbindungstool werden?

¢ Wie kann ich durch oktive Umlragen im Studio die
Zufriedenheit und Mitgliederbindung stérken?

* Warum geht es beim Kunden, nicht immer nur ums Geld,

sondern um Trainingsziele, Qualitat und Beziehungen
im Studic.

* Warum ist es teurer, stets neve Kunden zu generieren,
als sich um seinen Bestand zu kiimmem?

...und wir haben dazu die Lésungen!
Ein Auszug aus den Themen, die geschult werden:

* Motivationscalls

* Umfragen mit aktiver Verkingerung

* Riicklostschrifibearbeitung und olfene Pasten
* Beschwerdemanagement

* Kiindigungsbearbeitung

* Befreyung der Mitglieder und Controlling

* Kundenzuordnung

~—

( Retention Next Level

Auch hier erwortet die Teilnehmer ein Seminar, daos sich
dadurch auszeichnet, dass es quasi die niichste Generation
ist. Das komplexe Thema mit dem Uberbegrift ,Mitgliederer-
halt und -riickgewinnung” erdordert noch vertiefende Schu-
lungsmethoden und MaBnahmen, um im Studio Gberdurch-
schnittliche Erfolge verzeichnen zu kénnen. Wir hoben die
Anforderungen unserer Kunden aufgenommen und dieses
Togesseminar enisprechend ongepasst.

Alle spezifischen Retentioninhalte werden im Einzelcoo-
ching irainiert, so dass es unbedingte Voraussetzung ist, das
Mitgliedererhaltungssystem bereits durch das Inhousecoo-
ching installiert zu haben. Nur Teilnehmer, die die entspre-
chenden Vorkenninisse milbringen, kénnen mit diesem MNesd
level das Erlemte weiter ausbaven und im Studio entspre-
chend umsetzen.

Die Teilnehmerzahl ist begrenz!!

Mystery Shopping

Dieses Tool dient der Qualittiskontrolle und der Qualitéissi-
cherung.

Vorausselzung ist die Installation des Verriebssystems. Der
Studioinhaber kann nun testen, wie seine Mitarbeiter das
Edernte (in der Solesweek und im Inhousecooching)
umselzen.

Ein unbekannter Testkduter — ein auf das Verriebssystem
ausgebildeter Solesprofi — wird den Phasencblauf des
Beratungsgespréiches bis ins Detail analysieren.

Der Testkéufer wird eine Auswertung/Beurtgilung in Form
eines Prolokolls sodonn dem Studicinhaber vorlegen und
die einzelnen Ergebnisse mit ihm besprechen.

Die Edahrungen haben gezeigt, dass ein Mitarbeiter im All-
tagsgeschéft einige Defizite haben kénnte, die beim Trai-
ning mit dem Coach nicht auftreten, da es eine gestellte
Situation ist und der Mitarbeiter sich hierauf vorbereiten
konnte.

Deshalb ist es wichtig, diesen Mitarbeiter chne sein Wis-
sen zu priffen. Ein Muss fir den nachhaligen Edolg im Ver-
trigh,




INLINE SALES FORCE

Seminare - Workshops - Konzepte

Alle Leistungen der INLINE Sales Force

auf einen Blick

Fiir Inhaber und Mitarbeiter, die sich der grofien Herausforderung

Deine Referenten:

George Saloustros

der akfiven Mitgliedergewinnung bewusst stellen.

Maria Saloustrou

Als internationaler SalesProfi fiihre sein Know
How zu mehr als 35 Studicertfinungen wellweit
in Deutschlond, Australien, Frankreich und Eng-
land. Sein Motto ,von der Praxis - fiir die Praxis”
zeichnet ihn als Sales- und Retentiondirector bei
IMUNE aus. Seine Seminare bisten gin Erlebnis
der besonderen A, denn er begeistert gekonnt
mit brillanter Kompetenz, Humor und Charmel
Er hat den eigenen Anspruch, die Teilnehmer in
eine andere Dimension des Verkaufs, der Mitar-
beiterfiihrung, des Controllings und der Motiva-
tion zu fihren!

Die Fremdsprachenkorrespondentin konzentriert
sich seit 10 Jahren auf die Fitnessbranche. |hr
komplexes Wissen, verbunden mit Charisma
und Humor macht sie zu einer belieblen Referen-
fin. Zusammen mit George Saloustros begeistert
sie die Teilnehmer der Verriebsschulung und
fihrt sie wihrend des 44tigigen Seminars auf
ihre ganz besondere Art in die effizienten Ver-
kaufstechniken ein. Als internafionaler Sales
Force Coach hat sie die Vertriebssirukiur bereits
in zohlreichen INUNE und INJOY Clubs erfolg-
reich implementiert,

Salesweek

Mit dem sich standig weiter entwickelnden Know How und
mit zunehmender Wirkung kann das Verriebssystem die
Mitgliederentwicklung entscheidend beeinflussen.

Die 4igige Salesweek ist Verkaufs- und Verrigbsschulung
in einem. Die Devise lautet: Nicht ausschlieBlich Verkau-
fen, sondem oktiv Einfluss nehmen, um somit das Unterneh-
men und dessen Mitorbeiter edolgreicher zu mochen”.
Somit bilden u. a. die akiive ,automatisierte” Generierung
von Interessenten und dos okfive Telefonieren die Schwer-
punkte.

Den Teilnehmerm und Mitarbeitern aus den verschiedenen
Unternehmen werden in den 4 sehr intensiven Tagen alle
Phasen des Verkaufs und des Vertrigbs nahe gebracht.
Dabei legen der Sales Director, George Saloustros, und
die Referentin Maria Soloustrou groflen Wert out eine
angenehme und vor allem ehriche Art des Verkaufens. Es
ist wichtig, dass die angehenden Verkaufsprofis in den Stu-
dios vor Ort frei von Hemmung und Scheu verkoufen und
sich mit ihrer Tatigkeit selbstbewusst identifizieren kénnen!

Inhalte:

* Wie generiere ich mein eigenes Geschalt -
unabhéngig von Wetter, Wirtschafiskrise u.v.m.2

¢ Hervorhebung der Alleinstellungsmerkmale
des Studios

* Individuelle Lasungsprésentation

* Selbstsicherheitstraining

* Angebots- und Werlprésentation - die magischen &
Schritte der Einwandbehandlung - wie gewinne ich
potentielle Kunden (Folgegeschétt)

* Verkauf von Zusatzprodukien
* Professionelles aktives Telefonieren [keine Kaltokquise)
* Rollenspielen und Feedback

Das Seminar ist praxisnah und direkt umsetzbarl
Referenten:

George Saloustros
Maria Saloustrou

[-,'I salzlich ab 2UTZ

Sales Week Next Level

Um einen noch tieferen Einblick in die Verkaufspsychologie der Sales
Force zu bekommen, haben wir ein 244giges Intensiviraining ent-
wickelt, Dos erlemte Wissen wird ouf den Priffstand gestellt und mit
den Sales Profis George Salousiros und Maria Saloustrou im 1 : 1
Training gefestigt. Das Training ist &uBerst praxisorientien und zielt
gzmuf ab, die Verkautszahlen im Studio noch einmal deutlich anzuhe-
n.
Die Teilnehmerzoh! wird begrenzt, so dass die Referenten in diesen
2 Tagen die Méglichkeit haben, auf jeden Einzelnen einzugehen.
Individuelle Lésungen und Tipps werden sodann fir dos Studio ousge-
arbeitet!
Mit mehr Selbstbewusstsein, Motivation und einem neu aufgearbei-
teten Know How werden die Teilnehmer spiiren, wie wervoll dieses
Aufbautraining ist.
Sales Week Next level hat die Voroussetzung, die 44agige Soles-
week mindestens 2 mal besucht zu haben und ein Zenilikat vorweisen

\ zu kénnen,
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Vertriebs-Coach

Der Coach ist nach der 446gigen Salesweek verantwortlich
fiir die erolgreiche und nachhaltige Umsetzung und Insialla-
fion des Vertriebssystems im Studiol

Er leitet im Studio fiir 8 Toge den Verkauf und zwor direkt
im Anschluss an das Seminar. Nach dem Seminar ist also
direkt vor der Schulung. Erlertes kann vor Crt trainiert und
begleitet werden, der Coach kann die Verkéufer beobach-
ten und direkt unterstitzen, er kann optimieren und Hilfestel-
lungen geben.

Bereits im Vorfeld werden im Studio, in Zusammenarbeit mit
dem Coach, alle Voraussetzungen geschaffen, die notwen-
dig sind, um dies zu gewdhrleisten, indem dieser eine pro-
fessionell erarbeitete Checkliste zur Verfiigung stellr...
...und das macht jetzt den Unterschied:

In diesen 8 Tagen gibt es nicht nur eine aktive Unterstiitzung
vor On, der Coach wird dariiber hinaus vorleben |und vor-
machen), wie und wann Verrrieb funkfioniert. Ein gutes
Team wird erkennen, dass die fesie Installation des Ver-
iriebssystems wichtig ist. Durch die Werkzeuge, die in den
4 Tagen Salesweek an die Hand gegeben werden, ist der
Erfolg garantiert.

Inhalte:

* Generierung von Emplehlungen

* Telefonische Terminierung

e Durchfihrung von Beratungsgespréchen
* Senerierung von Zusatzumsdizen

* Motivation des Teoms

¢ Nochbetreuung

Mit der oktiven Belelligung des Coachs konn

nunmehr unter Beweis gestelll werden, doss das System
funktioniert.

Personalbeschaffungskonzept

Ein erolgreiches Verriebssystem basiert aut adiéiquaten Mit-
arbeiler. Die langjéhrigen Edahrungen bei der Installation
des Vertriebssystems haben gezeigt, dass bereits bei der
Personalbeschatfung seilens der Untemehmer ein hoher
Bedarf an Support besteht. Die Lésung ist ein spezifisches
Rekrutierungskonzept, das den Kunden, nun emméglicht,
schnell und unkompliziert geeignete Bewerber nach Bedart
zu finden.

Dobei werden nachfolgende Bereiche obgedeckt:

® Sales Professionals in Festanstellung zur Vertriebsunier-
stitzung

* Studiomanager

® Kaufménnischer Mitarbeiter

* Sepvicemitarbeiter

® Vertriebsleiter

Der Unternehmer wird nicht nur bei der Ausbildung unter-
stiitzt, er erhélt auch Hilfestellung bei der Filtlerung geeig-
neter Kondidaten, bei Vorstellingsgespréchen sowie im
Eirn- und Ausarbeitungsprozess.

Veririebsleiterausbildung

Aufbauseminar fiir Studicinhaber/Heitung, die bereits das
Vertriebssystem installiert hoben. Um die Insiallation des
Vertrigbssystems im Studio noch professioneller und erfolg-
versprechender zu gewdhrleisten, bietet dieses Seminar
alle Facetten der Umsetzungsméglichkeiten.

Willkommen in der Zukunft! Es werden neve Wege und
Tools vermittelt, die bewitken, dass lhre Mitorbeiter mit
noch mehr Spal ihre Ziele erreichen.

Dieses 24tgige Seminar beinhaliet im Einzelnen:

® 5o fijhre und motiviere ich meine Mitarbeiter
jeden Tog

* Plane Deinen Tag

¢ Controlling - eines der wichtigsten Instrumente im
Vertrieb

* Die Macht der Zahlen und Quolen

* Sirategien, um das Tages- und Monatsziel immer
sicher zu emeichen

* Cooching Call Session
Die Erfohrung hot gezeigt:

Zu wissen, wie es geht, reicht oft im Alllagsgeschaft nicht
aus. lhre Mitorbeiler milssen gezielt gefihit werden, um die
Quote der Neukundengewinnung zu halten bzw. stetig
ansteigen zu lassen.

Erfolg ist steverbar! !

Sie werden wieder einmal begeistert sein.

Die Teilnehmerzahl ist begrenztl
Max, 2 Personen pro Studio,

Referent:
George Saloustros
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Austauschtag

Das klare Ziel ist der Austausch untereinander! Die Milarbei-
ter, die im aktiven Verkauf (Vertrieb) tétig sind, haben hier
die Méglichkeit, von ihren Edchrungen zu berichten,
lésungen zu besprechen und auvszuarbeilen sowie spezielle
Themen neu aufzugreifen,

Voneinander lermen und miteinander erarbeiten! |l

George Saloustros wird die Mitarbeiter neu motivieren, um
ihnen den Alllag im taglichen Verkauf leichter zu mochen
und ihnen mal wieder eine Portion Selbstbewusstsein mit auf
den Weg zu geben!

Referent:
George Saloustros

Front-Office-Schulung
(Empfangsschulung)

Durch das installierte Vertriebssystem ist es gelungen, einen
VIP zu terminieren! Der Emplang, auch Front Office oder
Rezeption genannt, ist der cllererste Anlaufpunkt eines VIP-
Gostes und doher eine besonders wichtige Schnitistelle.

Hierauf baut dieses Seminar auf [exklusiv fir SalesForce-
Kunden)

Es ist der erste On, aber auch der letzle, an dem sich der
Gost authdlt. Somit ist es die Aufgabe der Mitarbeiterin am
Empfang, eine besondere Wohlfihlatmosphére zu gewéhr-
leisten. Eine persénliche, namentliche BegriBung sowie eine
freundliche Verabschiedung sind von héchster Wichtigkeit.
Der Mitarbeiter muss wissen, worum es geht und was olles
von der richtigen Handlungsweise abhéngt.

Die Referentin, Maria Saloustrou, wird dies den Teilnehmern
mit ihrer bekannten Professionalitét bewusst mochen und
somit noch der Schulung Mitarbeiter nach Hause
schicken kénnen, die erkannt haben, wie wichlig sie im
Unternghmen in dieser Position sind.

Inhalte:

* Was genau ist ein VIP-Gast?

* Thema: Willkemmenstafel

* Weiterleitung/Varstellung an den Verriebsmitarbeiter

* VIP Schrank

* Anbieten von zielgruppencrientiertten Produkten

* Telefonat mit einem VIP — Weitergabe wichtiger Infos fiir
den Vertriebsmitarbeiter (Absage / Terminverschiebung]

# Retenfionhandling

Praxisbezogene Themen werden in Rollenspielen trainiert.
Die Teilnehmerzahl ist begrenzt, so dass auch hier individu-

ell gearbeitet werden kann.

Referentin: Maria Saloustrou

N J

Manager-Day

ChelTag

...der Chef sollte sich zwar auf seine Mitarbeiter verlassen
kénnen, jedoch ist ebenso viel von seinem eigenen Handeln
abhangig.

Auch hier greifen die Tokfiken und Konzeple von George
Saloustres, denn, wenn der Chel die richligen Entschei-
dungen tiifft, sich einbringt und auch einmischt, dann hat der
Veririeb eine bessere Ausgangsposition. Gerade diese wich-
tige SGule im Unternehmen sollte durchgangig von hichster
Ebene mitgestevert werden!

Inhalte:

* Personalkonzepte/ Personalbeschaffungskonzepte

* Weiterentwicklung des Personals

* \ergitungen,/Provisionen

* Wie maliviere ich meine Milarbeiter?

* Conlrolling

e Allgemeine Themen auf Chefebene z.B. gegensei-
figer Enwartungsabgleich mit G. Saloustros

Referent:
George Saloustros

Onlinebuchung unter: www.inlineakademie.de

Es gelten die allgemeinen Geschifisbedingungen
der INLINE Akademie (Fithess Group Wellness)

Sales- und Retention Direclor

George Saloustros - g.saloustros@inlineconsulling . de
Tel. O177-3369093

Sales- und Retention-Referentin und Coach

Maria Salousirou - maria.saloustrou@inlineconsuliing. de
Tel. 0177-B371820

Solllen Fragen auflouchen:

Koardination

Ulrike Franken - franken@inlineconsulting.de

Tel. 023562045045

LINE INUNE Untemehmensberatung GmbH
P Borkener Strafie 64

,,.\’,,f" 46284 Dorsten
@ Tel.: 02342 /94600

UNTEENEHMENS

M v inlineconsulting.de




