DR. S. SCHABEL

Reklamationsmanagement

Die brisanteste Materie im Verkauf
bildet die Behandlung von Rekla-
mationen und Beschwerden. Das
muss nicht sein! Reklamationen
kénnen zu besserer Leistung und
erhohtem Verkauf fiihren, wenn die
Kunden mit Riicksicht auf zukdiinf-
tige Geschdifte richtig behandelt
werden.
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