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    CAMPANIE DE PROSPECTARE TELEFONICĂ


    •Probleme? Care sunt cele mai importante strategii și sfaturi pentru a face apelurile telefonice mai eficiente?


    •De ce este important? Telefonatul este o activitate esențială pentru orice companie. Contribuie la lărgirea cercului de clienți și favorizează astfel durabilitatea afacerii dumneavoastră. 


    •Context ? Abordarea vânzărilor, prospectarea clienților, marketing, comunicare verbală, etc.


    •ÎNTREBĂRI FRECVENTE ?


    °Cum să trecem de bariera secretariatului?


    °Cum monitorizați și gestionați o campanie de telemarketing?


    °Cum să urmărești eficient un potențial client?


    °Cum pot să mă pregătesc pentru situații neprevăzute? 


    °Cum îmi păstrez calmul dacă prospectul se supără?


    °Cum să anticipați eventualele obiecții?


    °Cum mă asigur că un prospect este de acord?


    Utilitatea prospectării telefonice este în general subestimată. Cu toate acestea, este esențial pentru dezvoltarea adecvată a unei companii. Într-adevăr, poate fi o modalitate rapidă și eficientă de a vă mări agenda de adrese și de a vă promova compania în fața potențialilor clienți. Cu toate acestea, este important să știm cum să o desfășurăm corect, pentru că, în caz contrar, această muncă se va dovedi obositoare, chiar descurajantă. Într-adevăr, prospectul pe care încercați să îl atingeți nu este întotdeauna disponibil sau chiar interesat de proiectul dumneavoastră. O serie întreagă de motive îi pot împinge să vă închidă telefonul, dându-vă o lovitură serioasă la moral.  


    Prospectarea telefonică este o adevărată strategie de marketing care trebuie învățată să fie gestionată, prin respectarea câtorva principii. Într-adevăr, abordarea corespunde în primul rând unui know-how care lasă foarte puțin loc pentru improvizație. Astăzi, profesionalizarea acestei tehnici comerciale a dat naștere la un număr bun de metode care, dacă sunt stăpânite, vă vor permite să evitați toate capcanele. 


    În patru pași și cu ajutorul câtorva sfaturi, puteți pune toate șansele de partea dumneavoastră pentru a reuși în prospectarea telefonică și pentru a maximiza performanța de achiziție de clienți. Deși această broșură își propune să vă ghideze pe drumul spre succes, trebuie să știți că nu există o formulă miraculoasă. Doar prin practică și antrenament vă veți atinge obiectivele. 




    NOȚIUNI DE BAZĂ PENTRU A FI UN AS AL TELEPROSPECȚIEI


    PREGĂTIREA


    Nu are niciun rost să începeți să vă apelați potențialii clienți dacă condițiile de lucru nu sunt adecvate. Există o serie de lucruri de care trebuie să țineți cont pentru a vă asigura că vă simțiți confortabil atunci când apelați. 


    Cunoașteți-vă produsul


    Este logic: nu începeți prospectarea până când nu înțelegeți bine produsul sau serviciul pe care doriți să-l vindeți, din toate unghiurile. În special, este foarte util să vă cercetați principalii concurenți pentru a afla ce oferă și pentru a observa punctele care vă diferențiază. Atunci când efectuați apeluri, vă puteți concentra asupra elementelor specifice care vă oferă un avantaj față de concurenți. La urma urmei, este posibil ca și concurenții dvs. să apeleze la aceiași potențiali clienți...


    Întocmirea unui dosar detaliat al prospectului


    Primul pas înainte de a începe este să vă pregătiți și să lucrați la lista de prospecți. Evident, este esențial să cunoașteți bine persoana și compania pe care urmează să le contactați pentru a încerca să le convingeți, dar și pentru a ști dacă acestea corespund țintelor și profilurilor pe care le căutați. Pentru a face acest lucru, întocmiți un portret complet al fiecărui potențial client, inclusiv :
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