                         Продажи. (  продажи по телефону, “холодные продажи” )
                                                         Этап подготовки.
Разделите потенциальных клиентов на группы.
Сформулируйте КЛЮЧЕВУЮ ФРАЗУ – преимущество товара или услуги для каждой группы клиентов.
 Важно понять ваше главное преимущество для каждой группы клиентов. Чем ваше предложение отличается от конкурентов.
Роль привлекательной внешности по телефону играет – ваш голос!)  Умейте им пользоваться что бы привлечь внимание и расположить к себе собеседника ( клиента ).
Приятный голос:
Спокойный.
Уверенный.
Теплый.
Низкого тембра. 
Интонационно богатый.
Не забывать записывать результат каждого разговора: удачного и неудачного!

Сформулируйте цель телефонного звонка.
Важно: Обязательно представьтесь!!! 
Например: Вы звоните секретарю и просите соединить с директором фразой: НЕ могли бы вы соединить с директором? НЕ подскажите ли когда он будет?
Ваша цель – чтобы вас соединили с директором!!!
Заметьте, что формой своего вопроса вы подсказывали ей отрицательные ответы: НЕ могли бы вы?  - НЕТ. НЕ подскажите? – НЕТ. Всегда лучше строить фразы без отрицания!
И еще: надо обязательно узнать имя человека с которым ты говоришь! Обращаться по имени!
Тактика “прорыва” через секретаря.
Минимум информации – максимум уверенности. Сформулировать свой вопрос так, чтобы секретарь не смогла сама принять по нему решение.
Завоевать доверие и превратить секретаря в союзника.



Как действовать если не соединяют с директором что бы вы не говорили?
1. Изложить суть вопроса секретарю и  попросить доложить директору, руководству, начальству!
2. Оставь небольшое телефонное сообщение.
3. Можно попробовать позвонить в обеденное время.
4. Звонить каждые пол часа.
5. Отправить факс с нашими предложениями и попросить связаться с  нами.
        Как правило трудно соединяют лишь с высоким начальством в крупных компаниях, но можно попробовать: выйти на это недоступное начальство через людей рангом пониже – попросить соединить с ними и сделать их своими союзниками. 

Гораздо легче входить в разговор когда ты что-нибудь знаешь о собеседнике и его компании! Людям приятно когда люди знают о их компании.
                                                        Как завоевать доверие?
При вступлении в контакт: 
Используйте позитивную информацию о клиенте.
Ссылайтесь на открытые источники информации.
Надо говорить позитивные вещи и обязательно указывать источник информации.
Можно рассказать новости о своей компании или же сослаться на предыдущие контакты или же что лучше всего – заручиться чей либо рекомендации!
“Перед началом разговора вы собрали максимум информации о клиенте! Сформулировали цель, заготовили ключевую фразу, подготовили все документы и чистые листы бумаги для записи! Наконец вас соединили – теперь начинается самое главное – следите за своей мимикой, позами, можно даже поставить перед вами зеркало. Язык тела слышен по телефону. Ориентируйтесь на успех!!!

Общаясь с клиентом:
Будьте доброжелательны.
Делайте  паузы для ответов собеседника.
Говорите короткими фразами.
Не спорьте с клиентом.
Не давайте оценок словам и действиям.

                                                          Ответы на возражения.
“ Вы знаете, я очень занят, у меня нет времени” “ У меня нет времени “
Ответ : я очень хорошо это понимаю, поэтому и звоню чтобы договориться о встрече в удобное для вас время. Это может быть даже рано утром или после окончания рабочего дня. Встреча займет не более 20 минут. Вам когда удобнее, утром или вечером?.
“ Мы уже работаем с другими поставщиками ” “ У нас другие поставщики “
Ответ : Очень хорошо, я уверен они достойные партнеры – мы поможем вам расширить возможности того сервиса который вы получаете или по крайне мере оценить чьи услуги лучше.
 “ Нам это не интересно “
Ответ : Было бы странно предполагать, что вы правите интерес к услугам о которых пока не имеете никакой информации, но я уверен, что после того как вы узнаете все детали нашего предложения у вас появится интерес – обязательно! 
“ Пока мы не можем себе это позволить “
Ответ : Многие наши клиенты вначале тоже так думали, пока не убедились что полученная выгода намного превышает затраты и быстро окупает их.
“ Нам это не требуется “
Ответ :  Может быть вы и правы, что бы это выяснить точно вам потребуется не более 15 минут.
“ Переговорите с моим подчиненным “
Ответ : я обязательно это сделаю и все же некоторые соображения может оценить только руководитель предприятия, к тому же во время личной встречи мы будем застрахованы от эффекта испорченного телефона.

Отвечая на возражения :
Не спорьте с клиентом.
Приведите доводы в пользу личной встречи.
Задавайте альтернативно-выгодные вопросы: “ Вам удобнее в четверг или пятницу?”
Предлагайте “некруглое” время: 9.15,14.40, 13.10
В завершении разговора повторите то, о чем вы договорились!




 
