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Jak sprzeda¢ zyletke przez telefon?

Sprzedaz przez telefon to praca petna wyzwarn. Nasycenie rynku ofertami telefonicznymi jest tak ogromne, ze
potencjalni Klienci nie zawsze chca wystuchaé propozycji do korica. Jednak coraz wigcej firm decyduje si¢ wlasnie na
te forme sprzedazy. Dlaczego?

Przedsigbiorcy cenia sobie przede wszystkim skuteczno$¢ dotarcia, mierzalne efekty oraz duzo nizsze koszty niz w
przypadku korzystania z reklamy ATL. W telemarketingu najtrudniej sprzeda¢ produkty, ktére majq naturalna, duza
konkurencje na rynku, takie jak abonament telefoniczny. Duzo tatwiej osiagnac rezultaty przy sprzedazy produktéw
FMCG. W jaki sposéb konsultanci przygotowuja si¢ do sprzedazy produktéw szybko zbywalnych?

Odpowiedni zespét

To, co wyrdznia sprzedaz produktow FMCG wsréd innych obszaréw telefonicznej sprzedazy, to forma, w jakiej
prowadzona jest rozmowa. Konsultanci sg rowniez konsumentami, dlatego podczas sprzedazy produktéw szybko
zbywalnych istnieje mozliwo$¢ wymiany do§wiadczen pomigdzy Klientem a konsultantem. To powoduje, ze z
rozmowy oficjalnej czgsto przechodza do poziomu zwyktej rozmowy.

Praca w telemarketingu wymaga niezwyktej asertywnosci, cierpliwosci i determinacji w osiaganiu celéw
krétkoterminowych. Klienci czgsto zaskakujg swoboda, z jaka opowiadaja o swoich przygodach z produktami, dlatego
tak wazne sa odpowiednie predyspozycje konsultantéw oraz system szkolen. Przygotowanie do realizacji danego
projektu zaczyna si¢ juz w momencie rekrutacji. Pod uwage brane sa odpowiednie umiejetnosci i posiadane
doswiadczenie. Treningiem wdrozeniowym jest szkolenie sprzedazowe, za$ punkt wspdlny stanowi szkolenie
produktowe konsultantéw telefonicznych oraz kadry zarzadzajacej projektem, ktére najczesciej odbywa si¢ w siedzibie
call center. Call One stara si¢ takze umozliwi¢ konsultantom odwiedzenie Klienta — taka wizyta jest istotna z punktu
widzenia efektywnej sprzedazy, poniewaz pozwala poznaé specyfike firmy. Poza tym dbamy aby w miar¢ mozliwosci,
kazdy konsultant otrzymat sprzedawane produkty do testowania.

Korzysci dla Klienta

Charakterystyczna cecha sprzedazy przez telefon produktow szybko zbywalnych jest pozytywna reakcja konsumentéw
— na podstawie krétkich informacji marketingowych, widzianych w reklamie czy poleconych przez znajomego,
kazdego dnia podejmuja oni kilkadziesiat decyzji zakupowych. Proces telefonicznego kupna przebiega podobnie —
Klientowi zostaje przedstawiona oferta i ptynace z niej korzysci. Towary efektywnie sprzedajace si¢ w modelu FMCG
to przede wszystkim takie, ktdre sa potrzebne na co dziei. Najwazniejszym argumentem, ktéry przemawia na korzys¢é
kupna przez telefon, jest oszcz¢dnos¢ czasu. JesteSmy spoteczenistwem zagonionym i zapracowanym, a w przypadku
telesprzedazy FMCG to firma pamigta za Klienta o codziennych zakupach.

Korzysci dla firmy

Producenci decyduja si¢ na sprzedaz débr szybko zbywalnych w kanale telemarketingu z wielu powodéw. Jako
priorytetowy mozna wymieni¢ dotarcie do szerszego grona Klientéw. Jeden dobrze wyszkolony konsultant jest w
stanie dotrze¢ do 100 Klientéw dziennie. Poza tym, w modelu FMCG sprzedaz odbywa si¢ w sposéb ciagly i
odnawialny, dlatego tez firmom tatwiej jest zaplanowac zaktadany przychdd z okreslonej grupy produktéw i pozostate
dzialania zwigzane z podstawowa dziatalnoscia firmy. Kolejnym, bardzo waznym argumentem sprzedazowym jest
skrécenie procesu dostaw — dzigki modelowi telemarketingowemu produkt dociera do Klienta bezposrednio i w duzych
ilosciach. Przewaga Call One jest wspotpraca, w ramach Grupy, z firma ArchiDoc. Dzigki osiagnigtej synergii Call One
oferuje swoim Klientom sprzedaz produktéw FMCG w modelu poszerzonym, ktéry obejmuje kompleksowa obstuge
transakcji handlowej: od pozyskania klienta, po podpisanie umowy, az po dystrybucj¢ produktu przechowywanego we
wlasnym w magazynie. Producenci zauwazaja cz¢sto dodatkowa zaletg sprzedazy przez telefon — jest nig brak
konkurencji. Telemarketer nie sprzedaje jednoczesnie produktéw pigciu firm, lecz wytacznie jednej. Dodatkowo,
zastosowanie telemarketingu sprawia, ze Klient moze szybko i efektywnie wypromowaé nowy produkt czy marke na
rynku, bez ponoszenia ogromnych kosztéw w kanale reklamowym ATL. Sprzedaz przez telefon jest jednoczesnie
billboard’em, reklama, regatem sklepowym, koszykiem zakupowym, kasjerka i torba z zakupami niesiona do domu — a
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takze punktem obstugi Klienta.

Zaneta Kowalska
Dyrektor Handlowy Call One SA
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