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Konfliktfreies Telefonmarketing:
Cross- und Upselling

Handel und Versandhandel sind im Umbruch.
merce und integrierte Shop-Konzepte gewinnen

mediale Handelswelt ist eine Welt des Dialogs.

nternehmen, die mit dieser ra-
U santen Entwicklung Schritt halten

wollen, miissen nicht nur lber alle
Kandle mit ihren Kunden kommunizieren,
sondern aktiv mit ihnen in Kontakt tre-
ten, um wettbewerbsfihig zu bleiben
und die Rendite maximal zu steigern.
Denn wachsende Vertriebstadtigkeit der
Kundencenter-Mitarbeiter sowie Cross-
und Upselling-Aktivititen steigern die
qualitativen Umsatzchancen pro Kunde.
Wer zu wenig (ber den Kunden weif, sei-
ne Outbound-Aktionen nicht genau auf
die Bediirfnisse des Kunden abstimmt,

www.walterservices.com

Cross-Selling-Potenziale durch fehlende
technische Front-End-Moglichkeiten fiir
die Kundenbetreuer nicht aktiv nutzt,
der verschenkt Umsatzchancen und wird
das im Kundenkontakt bald schmerzlich
spiiren,

Mehr Serviceorientierung, basierend auf
Kundenwissen und Effizienz in den Pro-
zessen, Umgangsformen, Rhetorik sowie
ein vertrieblich orientierter Gesprichsleit-
faden sind die Erfolgsformel der walter
services Commerce GmbH. ,Vor allem in
Stammkunden und ,ruhenden’ Kunden

Neue Dienstleistungen besetzen Nischen, eCom-
zunehmend an Bedeutung. Die vernetzte, multi-

liegt grofes Potenzial, das oftmals nicht
ausgeschiipft wird®, erkldrt Geschiftsfiith
rer Klaus Beha. ,Nur durch gezielte Cross-
und Upsell- sowie Outbound-Aktionen zur
Reaktivierung von Kunden wird maximaler
Sales-Erfolg erreicht.®

Mit taktischer Gesprdchsfiihrung
zum Up- und Cross-Sell-Erfolg

Da das Versandhandelsgeschift ein
klassischer Inbound-Markt ist, spielen
eingehende Anrufe und Mails die grifite
Rolle bei der Optimierung des Vertriebs-
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