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  am Telefon

Das Telefon gewinnt in Vertrieb und Beratung immer mehr an 

Bedeutung. Mit vergleichsweise geringem Zeitaufwand können 

viele Kunden und Geschäftspartner erreicht werden. Erforderlich 

sind psychologisches Fingerspitzengefühl und Kenntnisse über 

allgemeines Kommunikationsverhalten. Beim Telefongespräch ent-

fallen Gestik und Mimik als Kommunikationsmittel, der Kontakt ist 

auf die Sprache reduziert. 

Daher benötigt man für den erfolgreichen 
Verkauf und eine gute Beratung am Tele-
fon andere Vorgehensweisen als im direk-
ten Gespräch. Was es zu beachten gilt, 
erlernten einige Service- und Handels-
partner in einem von Kärcher angebote-
nen Seminar. Drei Termine, zwei in 
Winnenden und einer in Hannover, stan-
den zur Auswahl, um die wichtigsten 
Techniken für den erfolgreichen Absatz 
von Produkten und Dienstleistungen zu 
erlernen. Dazu gehören Artikulation, 
Atemtechnik, aktives Hinhören, angriffs-
freie Formulierungen und auch die Ver-
wendung positiver Sprache. Für den 
wirksamen Verkauf ist es von Bedeutung, 
wie man den Kunden anspricht, wie dem 

Kunden zugehört wird, was zwischen den 
Zeilen gelesen werden kann, wie er am 
Telefon gehalten wird und an was man 
Kaufsignale erkennt. All das vermittelte 
Seminarleiterin und Telefoncoach Birgit 
Konrad von der Firma TTC Konrad aus 
Aschaffenburg. 

Der Good Design Award wird seit 1950 
vergeben und ist einer der weltweit re-
nommiertesten Designpreise. Eine inter-
nationale Jury hat im Herbst 2004 in 
New York 300 Unternehmen aus mehr 
als 20 Ländern ausgewählt. 
Der Teppichbürstsauger CV 30/1 von 
Kärcher wurde für seine einzigartige 
Kombination von Gestaltung und 
Funktionalität ausgezeichnet. Der Sauger 
und die anderen im Athenaeum ausge-

stellten Produkte spiegeln das innovative 
Design unserer Zeit wider. 
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Designpreis 
Das amerikanische Architektur- und Design-Museum “Athenaeum” 

in Chicago hat die weltweit besten Designer und Hersteller für neue 

und innovative Industrieprodukte ausgezeichnet. In der Kategorie 

Haushaltsgeräte gewann Kärcher mit dem Teppichbürstsauger 

CV 30/1 einen Good Design Award 2004.


