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Editorial
Sehr geehrte Damen und Herren, liebe Geschäftspartner,

Die Betreuung am Telefon ist eine sehr effiziente Möglichkeit der Kundenbindung. 

Eine Zufriedenheitsabfrage Wochen oder Monate nach dem Kauf hat viele Vorteile:

1.	 Der Kunde fühlt sich nach der Anschaffung nicht im Stich gelassen.

2.	 Ungeklärte Fragen können beantwortet werden.

3.	 Zusatzumsatz durch den Verkauf von Zubehör und Reinigungsmittel. 

Erfolgreich am Telefon

Ein Anruf ist im Vergleich zu einem 
persönlichen Kundenbesuch um ein 
Vielfaches günstiger – er spart Zeit 
und damit auch Geld.	
Um seine Mitarbeiter im neuen 
Kärcher-Center Drescher in Erfurt 
entsprechend zu schulen, hat Ge-
schäftsführer Robert Drescher bei 
Birgit Konrad ein spezifisches Telefon-
Verkaufstraining gebucht. Hier wurden 

schnell Zusammenhänge zwischen 
Kundeneinwänden wie „zu teuer“ oder 
„hat der Wettbewerb auch“ und der 
Botschaft zwischen den Zeilen deut-
lich. Ist dies nur ein Vorwand oder 
doch ein Einwand? Gibt es verdeckte 
Kaufsignale? In Erfurt nahmen auch 
Mitarbeiter der Firmen Lindig und 
Heinemann teil.
In Flensburg gab Trainerin Birgit Kon-
rad bei der Firma Holtegel ein Telefon-
seminar. Ein Teilnehmer im Anschluss 
daran: „Jetzt kann ich auch die rekla-
mierenden Kunden besser verstehen.“ 
Und nach einer erfolgreichen Bear-
beitung der Reklamation stehen die 
Chancen gut, den Kunden für lange 
Zeit zu gewinnen.
Birgit Konrad ist mit ihrer 20-jährigen 
Vertriebserfahrung – davon sieben 
Jahre im Telefonmarketing –  Speziali-
stin im Verkauf von Investitionsgütern. 
Sie hat auch schon Produktschu-
lungen mitgemacht und weiß, wovon 
sie spricht, wenn sie die Vorteile un-

der Einzelhandel beschließt 
2006 mit einem hervorragenden 
Weihnachtsgeschäft, die Industrie 
– vor allem der Maschinenbau 
– boomt, Deutschland ist Export-
weltmeister und die Arbeitslosen-
zahlen sinken. Gekoppelt mit 
dem Erlebnis „Sommermärchen 
Fußball“ hat sich das Vorjahr mit 

Botschaften verabschiedet, wie wir sie schon lange 
nicht mehr in Deutschland wahrnehmen konnten. Die 
Schubkraft dieser Themen übersteigt deutlich die pessi-
mistischen Annahmen, dass die MwSt.-Erhöhung diese 
positive Entwicklung wieder zu stoppen vermag.

Betrachtet man den Start des Handels in das neue Jahr, 
gewinnt man eher den Eindruck, dass alles günstiger statt 
teurer geworden ist. Wir beobachten Preisnachlässe von 
bis zu 75 % und die Anzeigenwelt der Tageszeitungen 
wird von Rabatten dominiert. Jedoch erreicht man 
damit den Verbraucher im Moment nur noch schwer. Im 
Gegenteil, er ist nachhaltig verunsichert, wenn beispiels-
weise ein Flachbild-TV, der noch im Dezember erstan-
den wurde, im Januar mit 20 % Nachlass angepriesen 
wird. Durch die Preisveränderungen unseres Programms 
im Juli 2006, besonders für den CPE-Bereich, war es 
möglich, ins neue Jahr mit einer stabilen Preisbasis zu 
starten. 

Parallel werden wir dieses Jahr unsere Kunden mit tech-
nischen Innovationen und neuen Reinigungslösungen 
begeistern. Diese Neuheiten wurden im Januar an vier 
verschiedenen Standorten – Dortmund, Magdeburg, 
Ingolstadt und Winnenden – präsentiert. Weit über 600 
Besucher haben die Gelegenheit wahrgenommen, bei 
diesen Veranstaltungen Kontakt zu den neuen Produkten 
aufzunehmen. Die Reflexionen hieraus bestätigten in vie-
lerlei Richtung unsere Sortiments- und Marktstrategie. In 
keinem Jahr zuvor hat Kärcher dem Handel eine größere 
Auswahl angeboten. Aus dem gesamten Warenangebot 
heraus geben wir dem Fachhandel in einer noch nie da 
gewesenen Größenordnung ein Exklusivprogramm im 
Consumer-Bereich an die Hand, mit dem er sich gegen-
über dem Verbraucher klar profilieren und differenzieren 
kann. Jedoch gilt auch hier: Qualität und Leistung im 
richtigen Verhältnis zu einem guten Preis. 

serer Reinigungsgeräte aufzählt.
Wer sich oder seine Mitarbeiter am 
Telefon „vertriebsfit“ machen will, 
besucht das offene Training bei uns 
in Winnenden am 27. und 28.9.2007 
oder am 8. und 9.11.2007 in Hannover. 
Anmeldung erfolgt wie immer über 
Lieselotte Wiedenmann, Abteilung 
DCM, 07195/903-2437. Wer für seine 
Mitarbeiter ein spezifisches Telefon-
training vor Ort haben möchte, meldet 
sich bei Birgit Konrad (www.ttc-kon-
rad.de, 0173/3091558).

Neben den Weiterentwicklungen der vorhandenen 
Reinigungssysteme ist 2007 für uns auch das Jahr 
des Markteintritts in das neue Geschäftsfeld GARTEN. 
Mit einem Angebot von 24 Geräten beginnen wir ab 
März den Markt zu bedienen. Pumpenkompetenz, 
anwenderorientierte Produktideen, Design und das 
Preis-/Leistungsverhältnis des Sortiments stimmen 
uns zuversichtlich, erfolgreich in diesen Markt zu star-
ten. Auch hierüber ergibt sich für den Fachhandel die 
Chance, über den Aufbau eines neuen Geschäftsfeldes 
seine Umsatzplattform zu erweitern. Im gewerblichen 
Bereich sind wir mit dem Ausbau der Industriegeräte-
Reihe und der Wasseraufbereitungstechnik, gekoppelt 
mit der vielfältigen Weiterentwicklung vorhandener 
Maschinenkonzepte, ebenfalls gut gerüstet für ein erfolg-
reiches Jahr 2007.

Das wesentlichste Instrument im Ringen um Auf-
merksamkeit beim Verbraucher ist jedoch die Marke 
KÄRCHER. Mit ihr transportieren wir unsere Geschichte 
zum Verbraucher und garantieren Qualität in einem 
entsprechenden Preis-/Leistungsverhältnis. Die Marke 
KÄRCHER verfügt heute über einen hohen Grad an 
Bekanntheit, den wir uns konsequent gemeinsam mit 
dem Handel in den letzten Jahren erarbeitet haben. 
Um diese Kraft zu stärken, investieren wir im Frühjahr ab 
KW 10, bis in den Juni hinein, in eine Print-Kampagne, über 
die wir ca. 160 Mio. Kontakte zu unseren Verbrauchern 
herstellen werden. Nutzen Sie diesen massiven Invest in 
den Markt, um sich parallel als Händler in der Region und 
Kärcher-Partner zu identifizieren. Gemeinsam werden wir 
so die entsprechende Aufmerksamkeit beim Verbraucher 
für unsere Themen erreichen. 

Der Start in das Geschäftsjahr ist uns gut gelungen 
und die Rahmenbedingungen, die das Jahr begleiten, 
könnten nicht positiver sein. In diesem Sinne wünsche 
ich Ihnen ein erfolgreiches Jahr 2007 und spannende 
Informationen in den folgenden Clean Tipps.

Mit freundlichen Grüßen

Michael Becker 

Neue Kärcher-Center
Fünf neue Kärcher-Center haben in den letzten Monaten eröff-

net. Alle bieten die gesamte CPE- und CCE-Produktpalette an. 

Hochwertige Beratung und zuverlässiger Kundendienst zeich-

nen diese Premium-Händler aus. Ihre kundenfreundlichen Ver-

kaufsräume sind stets nach der Kärcher-CI (Corporate Identity) 

eingerichtet.
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