Das Telefon gewinnt in Vertrieb und Beratung immer mehr an
Bedeutung. Mit vergleichsweise geringem Zeitaufwand kénnen
viele Kunden und Geschéftspartner erreicht werden. Erforderlich
sind psychologisches Fingerspitzengefiihl und Kenntnisse iiber
allgemeines Kommunikationsverhalten. Beim Telefongesprach ent-
fallen Gestik und Mimik als Kommunikationsmittel, der Kontakt ist

auf die Sprache reduziert.

Daher bendtigt man fur den erfolgreichen
Verkauf und eine gute Beratung am Tele-
fon andere Vorgehensweisen als im direk-
ten Gespréach. Was es zu beachten gil,
erlemten einige Service- und Handels-
partner in einem von Kércher angebote-
nen Seminar. Drei Termine, zwei in
Winnenden und einer in Hannover, stan-
den zur Auswahl, um die wichtigsten
Techniken fur den erfolgreichen Absatz
von Produkten und Dienstleistungen zu
erlernen. Dazu gehtren Artikulation,
Atemtechnik, aktives Hinhoren, angriffs-
freie Formulierungen und auch die Ver-
wendung positiver Sprache. FUr den
wirksamen Verkauf ist es von Bedeutung,
wie man den Kunden anspricht, wie dem

Kunden zugehort 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.




