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Call trading to przysztos¢ w sprzedazy

Firmy telesprzedazowe licza na to, ze w skali roku sprzedaz przez telefon bedzie rosta szybciej niz przez internet.
Tempo wzrostu bedzie zaleze¢ od tego, jak szybko liderzy rynku detalicznego dostrzega potencjat tego kanatu
sprzedazy.

Czas to pieniadz. Detalisci, ktérzy dotychczas wykorzystywali tradycyjne metody dystrybucji - salony sprzedazy,
centra handlowe, megastore’y korzystajac z kanatu call trading moga szybko zwigkszy¢ sprzedaz swoich produktéw.
Umozliwiajg im to firmy telesprzedazowe, ktére posiadaja gotowe do wdrozenia struktury dystrybucji produktow.

Bez bariery wej$cia. Call trading jest atrakcyjny, poniewaz prég wejscia do tego kanatu jest o wiele nizszy niz koszt
budowy wtasnego systemu dystrybucji. ,,Firmy, ktérych towary sprzedajemy nie ponosza kosztow zwiazanych z
uruchomieniem nowego kanatu sprzedazy, nie wymagamy od nich zadnych naktadéw finansowych. Wszystkie koszty
wdrozenia bierzemy na siebie” — méwi Jarostaw Stgpkowski, dyrektor dzialu handlowego firmy CTDP, lidera
telesprzedazy w Polsce, a przy okazji laureata tegorocznej Gazeli Biznesu z imponujacym wzrostem przychodu ze
sprzedazy o 1919 % w latach 2006-2008.

Masowy i atrakcyjny produkt. Kluczem do sukcesu jest dobrze skonstruowana oferta. Produkt powinien by¢
atrakcyjny dla szerokiej grupy odbiorcéw. Tak jak na przyktad komputer osobisty. ,,Przygotowujac ofertg na
notebooki zadbaliSmy o ich atrakcyjna konfiguracje, ktéra daje nam przewage nad konkurencja i decyduje o
atrakcyjnosci oferty. Dzigki temu sprzedaliSmy juz ponad 30 tys. komputeréw osobistych” — dodaje Jarostaw
Stepkowski.

Uniwersalny kanal sprzedazy. Dodatkowym atutem call trading jest takze elastyczno$¢ w generowaniu nowych
produktéw. Cata infrastruktura pozwala na szybkie wprowadzenie dowolnego produktu do sprzedazy oraz jego zmiang
na inny w ciagu kilku dni. Za sprawa tego mozliwa jest sprzedaz zaréwno wycieczek zagranicznych, telefonéw
komoérkowych czy ubezpieczen.

100 tysiecy klientéw. Call trading to nie tylko realna szansa na zwigkszenie sprzedazy, ale takze wygodne rozwigzanie
dla klientéw. Moga oni w prosty sposéb dokona¢ zakupu w domu, uzyskujac przy tym wszelkie informacje na temat
produktu, szybkie jego kredytowanie, a takze kompleksowa obstuge serwisowa. Producenci i dystrybutorzy
posiadajacy w ofercie produkt o masowym zastosowaniu, taki jak np. telewizory 3D, moga dotrze¢ do 100 tysigcy
potencjalnych klientéw w ciagu jednego dnia. ,,Klienci, ktérym sktadamy oferte nie sa przypadkowi, poniewaz
korzystamy z profilowanych baz danych. Dzigki temu docieramy do $cisle okreslonej grupy ludzi, najbardziej
zainteresowanych oferta” — mowi Jarostaw Stgpkowski.

Kto pierwszy ten lepszy. Specjalisci z branzy prognozuja, ze w niedalekiej przysztosci po tego typu ustugi siggna nie
tylko producenci elektroniki czy sprz¢tu AGD, ale takze biura turystyczne, firmy ubezpieczeniowe czy medyczne.

Pozostaje pytanie, kto najszybciej wykorzysta potencjal, ktéry trudno przecenié, a ktéry warto dobrze wykorzystaé.
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