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Machen Sie Kundenbegeiste-

rung zu Ihrer Marke und Kunden 

zu Ihren Fans! 

Fast alle sprechen von Beziehungs-

Management und Customer Expe-

rience. Und es steht in vielen Leit-

bildern geschrieben. Doch was wird 

konkret unternommen? Werden die 

Kundeninteraktionspfade und Kun-

denberührungspunkte tatsächlich ge-

staltet, inszeniert und einstudiert? 

Oft bleibt es bei Lippenbekenntnissen, 

vieles wird dem Zufall überlassen, 

Missionen und Visionen sind nicht 

vorhanden, unklar oder den Mit-

arbeitenden (auch dem Kader) nicht 

bekannt. Ein ganzheitliches Kundener-

lebnis, eine wiederholbare, begeis-

ternde Kundenerfahrung ist dadurch 

kaum möglich. Die Wiedererkennbar-

keit, die Einzigartigkeit und damit auch 

die Differenzierung vom Mitbewerb 

sind so nicht gegeben. 

Kundenservice ist für viele immer noch 

das, was nach dem Verkauf kommt. Es 

wird daher auch After Sales Service 

genannt. Und für nicht wenige geht es 

dabei vor allem darum, Beschwerden 

rasch abzuhandeln. 

STOPP! Wir brauchen endlich ein 

neues Serviceverständnis. Dienen 

muss wieder vor dem Verdienen 

kommen. Noch hat die grosse Mehr-

zahl der Unternehmen nicht verstan-

den, Services dann anzubieten, wenn 

der Kunde sie wirklich benötigt, sie sich 

wünscht oder ein entscheidender 

Moment im Leben eines Menschen 

eintritt. Sie betrachten die Prozesse 

immer noch aus einer Produkt-, aus 

einer Innensicht. Es fällt ihnen schwer, 

die Kundenperspektive einzunehmen 

und den Kundenkontext zu berück-

sichtigen. Nebst Kundenfrustration 

entstehen zudem vermeidbare Kosten. 

Big Data, Business Analytics, Business 

Intelligence, sie alle helfen nicht, wenn 

ein Unternehmen nicht interpretieren 

kann, was ihre Kunden, wann, wo und 

warum wollen oder brauchen. Und falls 

sie dies herausfinden sollten, nichts mit 

diesem Kundenwissen anfangen kön-

nen. Hier wären dann die Serviceinsze-

nierungen einerseits, aber auch die 

individuellen Fähigkeiten in Kombina-

tion mit delegierten Finanz- und Ent-

scheidungskompetenzen andererseits 

gefragt, um begeisternde, einzigartige 

Kundenerlebnisse zu erzeugen. 

Das Kunden-Serviceerlebnis hängt da-

von ab, wie gut (emotional und multi-

sensorisch) die kritischen Momente 

inszeniert sind, ob die Serviceleistung 

leicht erkennbar ist und als begeisternd 

in Erinnerung bleibt. 

Aus der Musik und dem Schlagzeug-

spiel können wir dazu sehr viel lernen. 

Wollen auch Sie begeisterte Fans? 

Probieren Sie mich aus! Viel Spass! 

  

 

Ihr Roger Schmid
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the black elephant story! 

Weil Elefanten nichts vergessen - 

wie Ihre Kunden  

Und guter Service (k)eine Selbstver-

ständlichkeit ist 

Elefanten vergessen bekanntlich nie, 

vor allem nichts Negatives! Gleiches 

gilt für Kunden, Mitarbeiter und 

weitere Anspruchsgruppen. 

Und sie vergessen nicht nur nichts, 

sondern sie erzählen ihre negativen 

Erfahrungen noch weiter, und dies viel 

häufiger als ihre positiven und das 

während Jahren. Elefanten können 

zudem grosse Kräfte mobilisieren, um 

ihre Peiniger zu schädigen. 

Elefanten können jedoch ebenfalls 

sehr zutraulich sein, sie lassen sich 

trainieren und ihre Kräfte können sehr 

vielfältig eingesetzt werden. 

Warum schwarz? "White elephant" 

bedeutet auf Englisch nicht etwa 

"weisser Elefant" sondern "wertloser 

Besitz". The black Elephant schafft 

Mehrwerte! Ausserdem gab es einen 

sehr grossen, äusserst performanten 

Elefanten namens "Black Diamond". 
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Jahrgang 1971; 1. Buchartikel über Prozesskosten-

Rechnung 1998; Grösstes bisheriges Programm > 

400 Mio.; Grösstes reorganisiertes Contact Center ca. 

1’500 Mitarbeiter; Call Center Manager des 

Jahres 2004; Beste Gesamtprüfung HWV 1997; Beste 

Gesamtprüfung Information Management 2003; 

Beste Masterthesis MBA in Marketing 2012; 

Selbstständig seit 2012; 1. Buch erschienen 

2015, 2. Auflage im 2017; Unzählige Blog-Artikel, 

durchschnittlich einen pro Monat; Teilweise bislang 

mehr als 20’000 Leser pro Blog-Artikel; 2 Posts 

pro Woche, In Workshops und Vorträgen 

bisher mehrere Tausend Zuhörer 

begeistert; Liest 1 – 2 Bücher pro Monat; Seit 25 

Jahren mit einer Peruanerin verheiratet; 2 wunderbare 

Kinder; 4 Sprachen fliessend (Deutsch, 

Französisch, Englisch, Spanisch); 1 Haus in der 

Schweiz; 1 Wohnung in Lima; Keine Haustiere mehr; 3 

Schlagzeuge; durchschnittlich 30 Minuten Probezeit 

täglich (leider geht nicht mehr); Bisher in rund 20 mehr 

oder weniger erfolgreichen Bands & Orchestern 

unterschiedlichster Stilrichtungen; … 
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Entert(r)aining zum über-

geordneten Thema: Wie macht 

man aus Kunden Fans?  

Erfolgreich differenzieren durch 

Service. 

Dieses Impulsreferat ist eine 

Kombination aus Entertainment und 

Training, ein Mix aus Live-Drumming, 

Interaktion mit dem Publikum, und 

einem Businessreferat. 

Was können wir aus der Musik und 

vom Drumming lernen? Vieles was für 

den Sport gilt, gilt 1:1 auch für die 

Musik. Zum Beispiel: Übe langsam, 

wenn du schnell sein willst; Team und 

individuelle Klasse; nur das Gesamt-

ergebnis zählt; die Inszenierung macht 

den Unterschied; Übung macht den 

Meister; nur maximal 30% sind Talent, 

der Rest ist hartes Training, auch 

mentales. 

Die perfekte Service-Inszenierung! 

Was erwarten Sie, wenn Sie an ein 

Konzert gehen? Unterhaltung, Spass, 

höchste Professionalität von den 

Musikern, Wow-Effekte, unglaubliche 

und bewegende Momente? Und weil’s 

so «geil» war, kaufen Sie beim Gehen 

noch ein paar Merchandising-Artikel. 

Ja, Sie stehen dafür noch ein weiteres 

Mal an und kaufen einige für sich, 

andere zum Verschenken. 

Und am nächsten Tag erzählen Sie es 

allen weiter. Dass Sie an diesem 

Konzert waren, dass der Interpret und 

die Band einfach super gewesen seien 

und dass Sie das nächste Mal ganz 

bestimmt wieder gehen und es jedem 

empfehlen würden, auch ans nächste 

Konzert mitzukommen. Es wäre 

einfach ein Wahnsinnserlebnis! 

 

 

Es ist anders, es ist neu, es ist 

effektiv 

Sportler, Trainer und Coaches haben 

wir schon viele gesehen, reine 

Powerpoint-Präsentationen sowieso. 

Nun ist es Zeit für etwas Neues. Etwas, 

das in die Beine geht. Etwas, das so 

richtig rockt und groovt. Begeisterung, 

Inspiration, Faszination, Einsicht, 

Erkenntnisse, Antrieb und Aufruf zum 

Handeln. Spass und Professionalität 

sind keine Gegensätze, sie ergänzen 

sich effektiv.
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Komplexe Themen lustvoll und 

gut nachvollziehbar vermittelt 

Ich verwende dazu Metaphern aus der 

Musik und vom Schlagzeugspiel und 

kombiniere es mit Beispielen aus der 

Geschäftswelt. 

Manche Themen können theoretisch 

vermittelt, eher abschrecken und die 

Zuhörer schalten rasch ab. Und es gibt 

auch Themen, die direkt angesprochen 

„schmerzhaft“ sein können und eine 

Abwehrhaltung provozieren. 

Die Beispiele aus der Musik sind ein-

fach einprägsam. Alle haben eigene, 

sehr persönliche Erfahrungen mit 

 

 

 

 

• Stil, Identifikation 

• Stilkompetenz, Beherrschen der 

Grundlagen 

• Inszenierung auf vor, hinter und 

neben der Bühne 

• Kundenerlebnis, Präsenz, Spass, 

Eingehen auf das Publikum 

• Lernen, Verlernen, Üben 

• Umgang mit Veränderungen, die 

Auswirkungen von Change 

• Team, Diversität, Zusammenspiel 

• Being a good hang 

• Ergonomie am Schlagzeug 

• Usw. 

 Musik: eigene Stars, eine Lieblings-

Stilrichtung, Erinnerungen an Konzerte 

und Festivals. Dies sind sehr emotio-

nale Erfahrungen, was einfache Asso-

ziationen ermöglicht und die Erinne-

rungsfähigkeit enorm steigert. 

Einige Themen werden auch interaktiv 

vermittelt durch Klatschen, einfache 

Übungen oder gemeinsames „Musi-

zieren“. 

Diese Erlebnisse können bei künftigen 

Herausforderungen als gemeinsame 

Referenz immer wieder herangezogen 

werden, sodass auch ev. problema-

tische Themen, leicht angesprochen 

werden können, ohne dass sich jemand 

verletzt fühlt. 

 

 

 

• Mission, Vision, Leitbild, Identifi-

kation 

• Branchen- und Produktwissen, 

Basics von gutem Service 

• Inszenierung der Kundenerlebnis-

kette 

• Kundenerlebnis, Präsenz, Spass, 

Individualität, Personalisierung 

• Lernen, Verlernen, Üben 

• Veränderungen und Resilienz 

Change Management 

• Team, Diversität, Zusammenspiel 

• Eigene Einstellung, Teambeitrag 

• Ergonomie am Arbeitsplatz 
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Service muss begeistern. Nur so 

gewinnen Sie ebenso begeisterte und 

loyale Fans (Kunden, Mitarbeitende, 

Partner, Investoren) für Ihr Unter-

nehmen, Ihre Produkte und Dienst-

leistungen. 

• Warum ist Service heute 

wichtiger den je oder war er 

schon immer wichtig? 

• Was ist überhaupt Service? 

Müssten wir Service nicht 

(wieder) etwas anders 

verstehen und definieren?  

• Was macht guten Service aus 

und wer bestimmt, ob Service 

gut oder schlecht ist? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Wie implementiert man eine 

Servicekultur und Service-

strategie? 

• Welche Auswirkungen hat 

Service Design Thinking auf 

die 7 P des Marketing-Mixes? 

• Warum sind Top-Service und 

tiefe Kosten kein Wider-

spruch? 

• Wie können Erwartungen 

gesteuert werden? 

• Wie kann das Serviceerlebnis 

gemessen und wie können Kunden 

zu begeisterten Fans entwickelt 

werden?  
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C.R.A.S.H-Kurs 

in Kunden- und Serviceorientierung 

Setlist  

(Dauer: 90 – 100 Min.) 

Schlagzeug-Solo 

Einleitung – Kunden oder Fans 

• Was haben Musik und Sport gemeinsam? 

• Warum wir Fans und nicht Königen dienen sollten 

• Wie verhalten sich Fans? 

• Wie wirken sich Fans auf Marketing, Vertrieb aus und was hat das mit 

unserem Service zu tun? 

C.R.A.S.H – Kurs in Kunden- und Serviceorientierung 

C – Commitment (Identifikation, Engagement) 

• Kunden wollen Nutzen erfahren 

• Nutzen stiften die Mitarbeitenden 

• Mitarbeitende wollen sinn-volle Arbeit 

• Sinn = Vision = Stil des Unternehmens 

• Der Stil definiert die Inszenierung (Vergleich mit Stilrichtungen in der 

Musik + erfolgreichen Marken) 

• Weniger ist mehr – die richtige Zielgruppe 

• Spass und Freude 

R – Relationship (Relationen, Beziehungen, Team) 

• Beziehungen sind entscheidend 

• Wer sind überhaupt meine Kunden? 

• Das interne Kunden-Lieferanten-Verhältnis 

• Das Dienstleistungs-Dreieck 

• Das Managen von Erwartungen / Expectation Management – Fragen + 

Serviceerlebnis aus der Kundenperspektive (Erlebnisstufen, 

Kundenorientierte Prozessgestaltung am Bsp. des Mieterwechsels) 

• T.E.A.M – Toll, ein anderer macht’s? (Diversität ist wichtig – Bsp. Band 

oder Orchester, Rollenverständnis) 



_____________keynote speeches 

 
13 

the black      elephant 

• Zusammenspiel – Das Kunden-(Service-)Erlebnis ist immer nur so gut wie 

das Ganze (Individuelle Klasse und Team-Klasse); Umgang mit Fehlern 

A – Attitude (Einstellung) 

• Entscheidend ist die Teamleistung, trotzdem kommt es auf jeden 

Einzelnen an 

• Wähle deine Einstellung 

• Sei ein guter Kumpel – „Be a good hang“ (Beispiel aus der Musik) 

• Sei präsent – Was für dich Routine sein mag, ist für den Kunden i.d.R. 

einmalig und hoffentlich einzigartig – Gib immer dein Bestes! (Beispiel 

aus der Musik) 

• Umgang mit Psychovampiren 

S – Skills 

• Wie war das noch mit dem Stil und der Inszenierung? 

• Lernen, Verlernen, Üben – die Lernstufen, die Wichtigkeit von Feedback 

Musik) 

• Der richtige Umgang mit Fehlern – Verhalten, daraus Lernen, Chancen 

nutzen 

• Leadership – Was es ist und was nicht (Bsp. Bandleader, Dirigent) 

H – Hunger 

• Neugierde 

• Lernen von anderen (Benchmarking, best practice, next practice, own 

practice – mit Beispielen aus der Musik) 

• Resilienz – Bereitschaft für Veränderungen 

• Resilienz steigern – Ein paar einfache Übungen, um Energie zu tanken 

und erfolgreicher zu sein 

Ende 

• Gemeinsam Samba spielen und kurze Analyse der Erfahrungen 

• Call to action 
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Einzigartigkeit durch Service 

- eine Frage des Stils 

Setlist 

(Dauer: 20 Min.) 

• Schlagzeug-Solo 

• Einleitung – Kunden oder Fans 

• Grundlagen eines Stils 

• Inszenierung und Improvisation 

• Verschiedene Beispiele aus der Musik: Stile und ihre Inszenierung (inkl. 

Schlagzeugspiel und Interaktionen mit dem Publikum) 

• Wie wird man stilsicher? 

• Stil eines Unternehmens: Kennen Sie Ihren Stil? 

• Stellen Sie sicher, dass Sie die stilunabhängigen Grundlagen (Basics) 

beherrschen 

• Call to action 
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Zusammenschnitt C.R.A.S.H-Kurs in Kunden- und Service-

orientierung 
Vorträge sind auch in Schrift-Deutsch, Französisch, Englisch und Spanisch 

möglich. 

Intro-Teil zum C.R.A.S.H-Kurs 

 

https://youtu.be/AZZp1aQ1f98 

 

Das Video ist auf Schweizer-Deutsch. Bitte schalten Sie in Youtube die Untertitel 

ein. https://youtu.be/E_RAtPhzJag 

Weitere Videos finden Sie auf meinem Youtube-Kanal:  

https://www.youtube.com/channel/UCnFI4bgW1NcDCnEMtzahmWg 

 

https://youtu.be/AZZp1aQ1f98
https://youtu.be/E_RAtPhzJag
https://www.youtube.com/channel/UCnFI4bgW1NcDCnEMtzahmWg
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Ihr Nutzen – Aus Kunden 

werden Fans! 

Machen Sie aus Ihrem Anlass ein 

Highlight 

Geben Sie Ihren Gästen, die Mög-

lichkeit sich zum Thema Kunden- & 

Serviceorientierung zu reflektieren und 

zu inspirieren. 

Erleben Sie 20 – 90 kurzweilige, ab-

wechslungsreiche Minuten aus Schlag-

zeugspiel, Interaktion mit dem Publi-

kum, Training 

Ermöglichen Sie viele Aha-Momente, 

Ernüchterung, Freude, Spass – Das 

Thema Kunden- und Serviceorien-

tierung ist sehr facettenreich. 

Die Teilnehmer gehen hoch motiviert 

nach Hause und wollen ins Handeln 

kommen. 

Schon am nächsten Tag werden Sie 

Veränderungen wahrnehmen können.
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„Erfrischend anders, die 

Kombination aus Anekdoten 

aus der Musik, dem 

Schlagzeugspiel gemischt mit 

profundem BWL, Marketing- 

und Methodenwissen sowie 

jahrzehntelangen 

Erfahrungen als Linien- und 

Projektmanager. Mal nicht 

das übliche aus Sport und 

was all die übrigen 

Motivationstrainer so 

machen.“ 

 

„Seine Kunden- und 

Dienstleistungsorientiertheit 

suchen ihres Gleichen. Er 

setzt Massstäbe.“ 

 

„Roger Schmid forderte uns 

immer wieder auf, vom 

Kunden her zu denken und 

den Kundennutzen in den 

Vordergrund zu stellen.“ 

 

„Nach der Lektüre Ihrs Buches 

"Der Kunde ist dein grösster 

Fan" und verschiedenen 

aufschlussreichen 

Gesprächen über 

Dienstleistungserbringung 

wussten wir, dass wir mit 

Ihnen einen Profi in Sachen 

Service-Kultur an Bord holen. 

Wir haben es nicht bereut!“ 

 

„Roger Schmid lehrte uns in 

einem auf unsere Bedürfnisse 

adaptierten C.R.A.S.H-Kurs, 

wie wir unsere Kunden zu 

Fans machen. Dabei lebte er 

beispiellos seine eigene 

Philosophie und machte uns 

zu seinen Fans. Roger 

begeistert unter anderem 

durch Kompetenz, Aktualität, 

Klarheit, Witz und die 

einzigartige Kombination 

zwischen anschaulich 

aufbereiteten Fachthemen 

und professioneller 

Musikkompetenz. Am Schluss 

schaut man erstaunt auf die 

Uhr und fragt sich, «wer hat 

an der Uhr gedreht, ist es 

wirklich schon so spät». The 

black elephant lebt den 

Service-Unterschied.“
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Der Kunde ist dein grösster Fan 

Erfolgreich durch Service am 

Menschen – ein ganzheitlicher Ansatz 

Wegen des günstigeren Preises gehen 

die Kunden zum Konkurrenten, wegen 

des besonderen Services kommen sie 

zurück. Wobei günstige Preise und 

besonderer Service kein Widerspruch 

sein müssen. Wie aber bietet man 

diese einzigartige Mischung? Die 

wichtigste Frage, die sich Dienstleister 

und Produktanbieter bei allem, was sie 

tun und lassen, stellen müssen, ist 

letztlich: Dient es dem Kunden? 

Service umfasst alles: die Vision einer 

Firma, deren Strategie, die Unter-

nehmenskultur, die Umsetzung in 

Strukturen, Prozessen und 

Informatiksystemen und schliesslich 

die Produkte selbst. Mit der Service-

Strategie, die Roger Schmid im 

vorliegenden Buch vorstellt und die er 

mit vielen Anekdoten und praktischen 

Beispielen erläutert, kann es jedem 

gelingen, seine Kunden, Mitarbeiter 

und Lieferanten zu begeistern und zu 

seinen grössten Fans zu machen.

 

 

Autor  Roger Schmid  

Verlag  Stämpfli Verlag AG, 

Bern  

Erscheinungsjahr  2015 / 2017  

Auflage  2. Auflage  

ISBN  978-3-7272-1451-

6  

Sprache  Deutsch  

Seiten  192 
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„(…) Am Wochenende fand ich 

auch einige ruhige Minuten Zeit, 

um mit dem Lesen darin zu be-

ginnen. Ich bin zwar erst in der 

Mitte angelangt, aber kann jetzt 

bereits sagen, dass ich sehr be-

eindruckt bin von Ihren Vorschlä-

gen und Gedanken.“ 

 

„Lieber Herr Schmid. Eigentlich ist 

es nicht meine Art einen Autor 

anzuschreiben. Und ich lese viel. 

Aber nun bin ich auf Ihr Buch „ 

Der Kunde ist dein größter Fan“ 

gestoßen. Es ist großartig. Und es 

bestätigt mich in meiner Arbeit. 

Ja. „Meine“ Kunden sind auch 

„Meine“ Fans. Harte Arbeit mit 

viel Herz. Hoffentlich lesen dieses 

Buch Vorstände oder Manager, 

dann könnte man viel bewegen. 

Herzlichen Dank für dieses 

großartige Buch.“ 

 

„Wunderbares Buch. Das Buch ist 

in einer leicht verständlichen 

Sprache geschrieben. Es ist auch 

für nicht Fachpersonen lesbar. 

Erlebnisse aus dem täglichen 

Leben machen das Buch span-

nend. Das Buch enthält auch 

Tipps und Tricks für die Um-

setzung im Arbeitsalltag, wie 

auch im Familien und Freun-

deskreis. Am meisten beein-

druckt hat mich die Aussage, dass 

der Kunde nicht König ist sondern 

zu unserem grössten „Fan“ 

werden soll.“ 

 

„Es ist doch immer wieder 

erstaunlich, wie viel Zeit und Geld 

Unternehmen in Ihr Marketing 

investieren, um sich eine 

Corporate Identity zu 

verschaffen. Und wenn der 

Kunde oder Interessent dann im 

Contactcenter anruft, wird mit 

einem Schlag alles zunichte 

gemacht. Das ist schade. Und 

muss nicht sein, wie dieses Buch 

von Roger Schmid zeigt. Es zeigt 

Schritt für Schritt auf, wie sich 

Unternehmen ihren ganz per-

sönlichen Stil erarbeiten können, 

um sich am Markt zu differen-

zieren. Damit sie ihrem Stil auch 

im Kundenservice treu bleiben 

können, liefert es wertvolle und 

konkrete strategische Grundla-

gen. Besonders reizvoll an dem 

Buch sind die Quervergleiche zur 

Musik. Besonders Contactcenter 

können sich viel von Rock- oder 

Pop Bands abschauen – um dann 

ihren ganz persönlichen und 

eigenen Stil zu finden – und 

Kundenherzen zu gewinnen.“ 
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«Dienen kommt vor dem Verdienen.» 

«Wer anderen Nutzen stiftet, wird selbst 

auch Nutzen erfahren.» 

«Service soll Spass machen.» 

«Service ist mehr als das, was nach 

Marketing und Vertrieb kommt» 

«Begeisternde Kundenerlebnisse sind das 

Ergebnis einer durchdachten Service-

Inszenierung.» 

«Wer begeisternde Serviceerlebnisse dem 

Zufall überlässt ist selbst schuld.» 

«Es kann sein, dass sich seit «50 shades of 

gray» wieder mehr Menschen binden lassen 

wollen, jedoch nicht an ein Unternehmen, 

auch nicht an Ihres!» 

«Was heute zu CRM unterrichtet wird, ist 

schlicht falsch.» 

«Wer es allen recht machen will, wird 

niemandem wirklich dienen.» 
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Nach mehr als 20 Jahren in verschiedenen Linien- und Projektführungsfunktionen sowie als 

Geschäftsleiter einer mittelgrossen Servicegesellschaft und nach mehreren Jahren der 

Selbstständigkeit als Coach, Berater und Trainer wollte und will ich mein Wissen und meine 

Erfahrungen mit weiteren Personen und Unternehmen teilen. Denn Wissen ist bekanntlich die 

einzige Ressource, die sich durch Teilen vermehrt! Dies ist mein Antrieb und meine Leidenschaft. 

 

In meine Vorträgen und Entertrainings packe ich nebst meinem praktischen Erfahrungswissen 

mein Wissen aus meiner kaufmännischen Berufsausbildung, meinen Bachelor- und 

Masterstudiengängen in Betriebswirtschaft, Marketing und Information Management sowie aus 

diversen Weiterbildungen unter anderem in organisatorischem Change Management, Projekt- 

und Prozess Management. Ebenfalls fliessen viele Erkenntnisse, Metaphern und Analogien aus 

der Musik ein. 

 

Meine Passion ist der Service an Menschen. Denn dienen kommt vor dem Verdienen. Wer 

anderen Nutzen stiftet wird selbst auch Nutzen erfahren. Meine Service-Strategie ist für 

authentische Dienst-Leisterinnen und Dienst-Leister im wahrsten Sinne des Wortes. 

 

Was ich vortrage, ist gelebte, erfolgreiche Praxis, verständlich, bildlich wiedergegeben. 

Mein Thema ist Kundenbegeisterung 

Daher ist es selbstverständlich, dass ich 

auch Sie begeistern will. 

Sind Sie mit meinem Vortrag oder 

Entertraining unzufrieden, werde ich 

Ihnen nichts verrechnen. 

Garantiert! 

 

 

Es gibt Speaker, die sind deutlich län-

ger im Geschäft als ich und entspre-

chend bekannter. 

Ich will, dass Sie absolut sicher sind und 

weiss, dass auch Ihre Kunden, Mit-

arbeitenden, Geschäftspartner oder 

andere eingeladene Gäste noch lange 

und gerne an den Event zurückdenken 

werden.
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Roger Schmid 
Schmid-Burgos The Black Elephant GmbH 
Schwarzenburgstrasse 198 
3097 Liebefeld 

Schweiz 

 

Tel. +41 79 456 45 79 
info@theblackelephant.ch 
skype: rogerschmiddrums 
Buchungsanfrage online: https://schmid-roger.com/kontaktieren/ 

the black      elephant 
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Roger Schmid „the black elephant“ 

100 % Passion für Kunden- und Serviceorientierung 
exklusiv bei 

 

 


