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    PROSPETTING TELEFONICO




    •Il problema: quali sono le strategie e i consigli più importanti per rendere più efficaci le vostre telefonate?




    •Perché è utile: telefonare è un’attività essenziale per qualsiasi azienda, contribuisce all’allargamento della cerchia dei clienti e favorisce così la durata della vostra attività.




    •Contesto: approccio alle vendite, ricerca di clienti, marketing, comunicazione verbale, ecc.




    •FAQ :




    °Come superare la barriera della segreteria?




    °Come si monitora e si gestisce una campagna di telemarketing?




    °Come seguire efficacemente un potenziale cliente?




    °Come posso prepararmi a situazioni inaspettate? 




    °Come faccio a mantenere la calma se il cliente si arrabbia?




    °Come anticipare le possibili obiezioni?




    °Come posso assicurarmi che un potenziale cliente sia d’accordo?




    L’utilità del prospecting telefonico è generalmente sottovalutata. Tuttavia, è essenziale per il corretto sviluppo di un’azienda. In effetti, può essere un modo rapido ed efficace per aumentare i vostri contatti e promuovere la vostra azienda presso i potenziali clienti. E’, però, importante sapere come condurlo correttamente perché, in caso contrario, questo lavoro si rivelerà faticoso, se non addirittura scoraggiante. Infatti, il potenziale cliente che state cercando di raggiungere non è sempre disponibile o interessato al vostro progetto. Tutta una serie di motivi può spingerlo a riattaccare, infliggendo un duro colpo al vostro morale.




    Il prospecting telefonico è una vera e propria strategia di marketing che bisogna imparare a gestire, attraverso il rispetto di diversi principi. Infatti, l’approccio corrisponde soprattutto a un know-how che lascia poco spazio all’improvvisazione. Oggi, la professionalizzazione di questa tecnica commerciale ha dato vita a un buon numero di metodi che, se padroneggiati, vi permetteranno di evitare tutte le insidie.




    In quattro passi e con l’aiuto di una serie di consigli, potrete massimizzare le vostre possibilità di successo nel prospecting telefonico e massimizzare le prestazioni di acquisizione dei clienti. Sebbene questo articolo si proponga di guidarvi sulla strada del successo, dovete essere consapevoli che non esiste una formula miracolosa. Solo con la pratica e l’allenamento potrete raggiungere i vostri obiettivi.




  

    LE BASI PER ESSERE UN TELE-PROSPETTORE D’ECCEZIONE




    LA PREPARAZIONE




    Non ha senso iniziare a chiamare i vostri potenziali clienti se le condizioni di lavoro non sono adeguate. Ci sono diversi aspetti da considerare per assicurarsi di sentirsi a proprio agio quando si compone il numero.




    Conoscere il prodotto




    È logico: non iniziate a fare prospecting prima di aver compreso a fondo il prodotto o il servizio che volete vendere, da ogni punto di vista. In particolare, è molto utile fare una ricerca sui vostri principali concorrenti per scoprire cosa offrono e trovare le caratteristiche che vi differenziano. Quando si effettuano le chiamate, ci si può concentrare su elementi specifici che danno un vantaggio rispetto ai concorrenti. Dopo tutto, è probabile che i vostri competitor stiano chiamando gli stessi potenziali clienti.




    Creare un dossier dettagliato sui potenziali clienti




    Il primo passo da compiere prima di iniziare è quello di preparare e lavorare sul proprio elenco di potenziali clienti. È ovviamente fondamentale conoscere bene la persona e l’azienda che si intende contattare per ­cercare di convincerla, ma anche per sapere se corrisponde ai target e ai profili che si stanno cercando. A questo scopo, tracciate un ritratto completo di ogni potenziale cliente, includendo:
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