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  TELEFONICZNA AKWIZYCJA




  •Problem: Jakie są najważniejsze strategie i wskazówki, aby Twoje rozmowy telefoniczne były bardziej skuteczne?




  •Dlaczego jest to ważne: Telefonowanie jest czynnością niezbędną dla każdej firmy. Przyczynia się do powiększenia kręgu klientów, a tym samym sprzyja trwałości Twojego biznesu.




  •Kontekst: Podejście sprzedażowe, poszukiwanie klientów, marketing, komunikacja werbalna itp.




  •FAQ:




  °Jak pokonać barierę sekretariatu?




  °Jak monitorować i zarządzać kampanią telemarketingową?




  °Jak skutecznie prowadzić follow up z potencjalnym klientem?




  °Jak mogę się przygotować na niespodziewane sytuacje?




  °Jak zachować spokój, gdy prospekt się zdenerwuje?




  °Jak przewidzieć ewentualne zastrzeżenia?




  °Jak zapewnić, że prospekt się zgodzi?




  Przydatność prospectingu telefonicznego jest na ogół niedoceniana. Jest on jednak niezbędny do prawidłowego rozwoju firmy. Rzeczywiście, może to być szybki i skuteczny sposób na zwiększenie książki adresowej i promocję firmy wśród potencjalnych klientów. Ważne jest jednak, aby wiedzieć, jak prawidłowo go przeprowadzić, ponieważ w przeciwnym razie praca ta okaże się męcząca, a nawet zniechęcająca. Rzeczywiście, osoba, do której próbujesz dotrzeć, nie zawsze jest dostępna lub nawet zainteresowana Twoim projektem. Cała seria powodów może popchnąć ją do rozłączenia się, zadając poważny cios twojemu morale.  




  Prospecting telefoniczny to prawdziwa strategia marketingowa, którą trzeba nauczyć się zarządzać, poprzez przestrzeganie kilku zasad. Rzeczywiście, podejście to odpowiada przede wszystkim know-how, które pozostawia bardzo mało miejsca na improwizację. Dziś profesjonalizacja tej techniki handlowej dała początek sporej liczbie metod, których opanowanie pozwoli Ci uniknąć wszystkich pułapek.




  W czterech krokach i z pomocą kilku wskazówek będziesz w stanie zmaksymalizować swoje szanse na sukces w prospekcji telefonicznej i zmaksymalizować wydajność w pozyskiwaniu klientów. Chociaż ta broszura ma na celu poprowadzenie Cię na drodze do sukcesu, powinieneś być świadomy, że nie ma cudownej formuły. Tylko dzięki praktyce i treningom osiągniesz swoje cele.




  PODSTAWY BYCIA ASEM TELESPEKCJI




  PRZYGOTOWANIE




  Nie ma sensu zaczynać dzwonić do swoich prospektów, jeśli warunki pracy nie są odpowiednie. Jest kilka rzeczy, które należy wziąć pod uwagę, aby zapewnić sobie komfort podczas wybierania numeru.




  Poznaj swój produkt




  To ma sens: nie zaczynaj prospectingu, dopóki nie poznasz dokładnie produktu lub usługi, którą chcesz sprzedać, pod każdym kątem. W szczególności, bardzo przydatne jest badanie głównych konkurentów, aby dowiedzieć się, co oferują i zauważyć punkty, które Cię wyróżniają. Podczas wykonywania połączeń możesz wtedy skupić się na konkretnych elementach, które dają Ci przewagę nad konkurencją. W końcu twoi konkurenci prawdopodobnie dzwonią do tych samych potencjalnych klientów...




  Założenie szczegółowej kartoteki prospektów




  Pierwszym krokiem przed rozpoczęciem pracy jest przygotowanie i praca nad swoją listą potencjalnych klientów. Oczywiście istotne jest, aby dobrze znać osobę i firmę, z którą zamierzasz się skontaktować, aby spróbować ją przekonać, ale także aby wiedzieć, czy odpowiadają one celom i profilom, których szukasz. Aby to zrobić, sporządź kompletny portret każdego potencjalnego klienta, w tym :
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