Czy na telemarketingu da sie jeszcze zarobic¢?

Praca w call center to nie butka z mastem. Zeby podja¢ wyzwanie, podnie$¢ stuchawke i wykrecié
kolejny numer, musisz zna¢ odpowiedz na kilka pytan:

Czy oferta, jaka przedstawiasz klientowi, jest atrakcyjna rowniez dla Ciebie?
Z jakiego powodu klienci nie chcg rozmawia¢, umawiac sie na spotkania, podpisywac¢ umowy?

Co moze by¢ przyczyna tego, ze handlowcy zaprzepaszczajg szanse, jakie dajg im bezposrednie
spotkania?

Czy cicha wojna miedzy call center a dziatem handlowym to fakt?

Pytania mozna mnozy¢...

Ta ksigzka to Twoja lektura obowigzkowa. Daje instrukcje pozwalajace prowadzi¢ skuteczne rozmowy
telefoniczne i pomaga eliminowad tzw. niechciejstwo, czyli sytuacje, w ktérej wiesz, jak nalezy postgpi¢,
ale nie robisz tego, bo hamuja Cie ograniczenia wiasnej psychiki, wychowania, zakodowanych schematoéow
zachowan. Podrecznik ten dziata wiec dwutorowo i stanowi tresciwy kurs skutecznego telemarketingu.
Wyposaza zaréwno w umiejetnosci twarde, jak i miekkie. Robi to w przystepny, niespieszny sposob,
zmusza do zastanowienia sie nad przyczynami i podpowiada niezwykle skuteczne rozwigzania.

UWAGA! Wewnatrz znajduje sie tajny raport na temat najskuteczniejszej obecnie techniki
zarzadzania struktura call center.
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