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Wstep

»Daj ogtoszenie (reklame), a klienci bedg wali¢ drzwiami-i
oknami.” Jeszcze na poczatku lat 90. ubiegtego wieku
prawdziwosc tego stwierdzenia byta oczywista. Dzi$ juz nie jest.
Nie wystarczy da¢ ogtoszenia, bo dzi$ nasza reklama bedzie
jedna z tysiecy, ktdrg potencjalni klienci zobacza lub ustysza.
Przygotowywanie i emitowanie reklam kosztuje coraz wiecej,
a kazda wydana na reklame ztotdwka przynosi coraz mniej.

Dlatego, coraz czesciej, firmy podejmuja proby bezposredniego
docierania do potencjalnych klientéw. Coraz czesciej robig to
przez telefon.

Ten poradnik pozwoli ci zrozumie¢, ze klasyczne
myslenie marketingowe w bezposrednim docieraniu
do klientéw nie na wiele sie przydaje, a nawet niekiedy
stanowi powazne utrudnienie w osiggnieciu sukcesu.
Klasyczne myslenie marketingowe uwzglednia przede wszystkim
docieranie do potencjalnego klienta za posrednictwem mediow
masowych. Charakteryzuje je jednokierunkowos¢ przekazu.
Tymczasem bezposrednie docieranie do potencjalnych klientow
to dwukierunkowe, interaktywne porozumiewanie sie z nim.
Porozumiewanie sie z kazdym z nich z osobna.

Jezeli telefoniczne docieranie do klientdw jest czesciq
twojej pracy, niezaleznie od tego, czy jeste$ pracownikiem
dziatu sprzedazy, obstugi klienta, marketingu, ksiegowosci
(windykacje!), recepcji - ta ksigzka jest dla ciebie. Jezeli
prowadzisz wtasng dziatalno$¢ gospodarczg lub zarzadzasz
firma zatrudniajaca pracownikdw - nie mozesz pozwoli¢ sobie
na pominiecie jej na liscie swoich lektur obowigzkowych.

Jezeli dopiero zamierzasz wprowadzi¢ do swojej firmy

systematyczny i catoSciowy system kontaktowania sie
z klientami lub sam sie chcesz tego podjaé, ten poradnik
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poprowadzi cie przez caly proces przygotowan do rozmowy,
przez sama rozmowe i dziatania przekfadajace wyniki rozmowy
na efekty dla ciebie i twojej firmy.

Przejdziemy krok po kroku przez kolejne etapy przygotowan do
rozmowy telefonicznej majacej na celu hawigzanie pierwszego
kontaktu z nieznang ci wczesniej osoba. Poradnik pozwoli ci
zrozumie¢, na co nalezy zwrdéci¢ uwage przy tworzeniu i uzy-
waniu bazy danych, przygotowac najbardziej stosowny wariant
sprzedazy przez telefon oraz przeprowadzi¢ go. Rozwazymy
takze rozmaite sposoby wykorzystania informacji zdobytych
w czasie pierwszego kontaktu i kontaktéw kolejnych.

Wszystko to bedzie opatrzone przyktadami.
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Zaktualizowa-
na zawartosc
tej ksigzki
jest dostepna
w SEZAMie
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