
 

Telefonmarketing 

 
Trotz der Wichtigkeit und Bedeu-
tung dieser Kundenkontaktstelle 
liegt hier in vielen Unternehmen 
erhebliches Potential brach, bzw. 
wird nur unzureichend genutzt o-
der führt manchmal sogar zur Ab-
wanderung von Kunden. Richtig te-
lefonieren kann ein erhebliches Po-
tential in den Bereichen Kundenge-
winnung und Kundenbindung frei-
setzen. Diese so wichtigen Techni-
ken bis hin zum professionellen Te-
lefonmarketing vermittelt Ihnen 
dieses praxisnahe Telefonmarke-
ting-Seminar. 
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