«Холодные звонки» в телефонных продажах.

Если ваша компания занимается телемаркетингом или телефонными продажами, она неизбежно сталкивается с проблемой «холодных звонков». До сих пор ведутся споры относительно целесообразности и эффективности ведения переговоров по телефону, но одно остается неоспоримым ‒ для сотрудников намного легче вести телефонные продажи, чем общаться с клиентом лицом к лицу. 

Но телефонные переговоры бывают двух видов: так называемые «холодные звонки» и «горячие». Последние подразумевают, что вы звоните хорошо знакомым вам клиентам: это клиентская база, наработанная раньше вами или вашими партнерами по бизнесу. При таких телефонных переговорах клиенты уже расположены к вам и осталось только предложить им свои услуги или товары.
Техника «холодных звонков» в том и заключается, чтобы сначала расположить клиента. И сделать это необходимо в первые секунды переговоров по телефону. И только затем начинать вести активные продажи. 

Целесообразно в начале ведения телефонных переговоров сослаться на рекомендации других клиентов или общих партнеров. Поручившись, таким образом, их репутацией, вы переводите «холодные звонки» в «горячие».

Но, даже если поиск клиентов ведется по коммерческим справочникам или телефонным книгам, среди совсем неизвестных потенциальных клиентов, можно провести удачные телефонные переговоры, нередко переходящие в продажу по телефону. В таком случае, основная задача ‒ грамотное и короткое представление вас, как партнера. Телефонные продажи при таком подходе возможны только при установлении доверия между партнерами с первых секунд разговора. А это уже вопрос высокой квалификации сотрудников.
