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Kampania polityczna trwajqca przez kilka m/esugcy
ogarneta nas wszystkich, byta tematem naszych
dyskusji, spostrzezen i komentarzy. Najbardziej
inspirujqce byty reklamy niektérych kandydatéw

na prezydenta — czego tam nie byto, jakie to bytfo
niesamowite, komiczne a czasem zafosne.

nie jednak najbardziej zaintrygo-

wala reklama kandydata Kali-
nowskiego, a szczegolnie glos lektora.
Nie byta to Krystyna Czubdéwna, nie
byt to pan Suzin, ktérego pamigtam
z westernow — byt to glos ex-premiera
Pawlaka. Ten glos, ktéry mial nies¢
optymizm i zachgca¢ do glosowania,
byt tak jednostajny, monotonny i tak
smutny jakby opisywal szkody na po-
lach wywotane przez gradobicie. Kto
wpadl na taki pomyst, aby to on czytal?
Czy oni nie odstuchali tego przed decy-
zja o emisji?
I wyobrazitem sobie sytuacje, w ktorej
osoba z takim glosem, gtosem premie-
ra, odbiera telefony i obstuguje klien-
tow w Panstwa biuroserwisie...
I wobrazilem sobie reakcje Waszych
klientow...
I zastanawiam si¢, ile takich bezna-
mie¢tnych gloséw pracuje w biuroser-
wisach...
Rekrutacja 0s6b do obstugi telefonicz-

nej w branzy biuroserwisowej nie

jest tatwa. Na stanowisku tym wymaga-
nych jest bowiem kilka cech czasem
przeciwstawnych — skrupulatno$¢ przy
wystawianiu faktur i umiejetnos¢ sprze-
dazy dodatkowego towaru, naduprzej-
mo$¢ w relacjach z klientami, ale tez
zdecydowanie i stanowczo$¢, gdy Zadaja
wigcej niz powinni, finezyjno$¢ w sprze-
dazy promowanych produktow i co-
dzienna powtarzalno$¢ procesow. Nie
jest fatwo znaleZ¢ osoby, ktore spetniaja
wszystkie te warunki. Co oczywiscie nie
oznacza, ze nie mozna takowych zna-
lez¢. Aby stworzy¢ znakomity zespot
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telemarketerdw, nalezy potozy¢ nacisk
na wlasciwg rekrutacje, odpowiedni sys-
tem motywacyjny i szkolenia.

Wiele oséb zadziwia roznica migdzy
skutecznos$cig przekazu bezposrednie-
go, a ustnego u niektérych rozmow-
cow. Sami czesto konstatujemy, ze ta
osoba w telefonie wypada lepiej niz
w rozmowie bezposredniej lub od-
wrotnie. Co$, na co nie zwracamy
uwagi w trakcie bezpo$redniej rozmo-
wy, przeszkadza, drazni w rozmowie
telefoniczne;.

Pamietajmy, ze w trakcie rozmowy
telefonicznej zdecydowanie wigksze
znaczenie ma strona wokalna (jak
mowimy) niz werbalna (co mowimy)
Czy nie powinniSmy rekrutacji na takie
stanowisko przeprowadza¢ rowniez
przez telefon? Zazwyczaj odbywa si¢ to
tak, ze zaprasza si¢ telefonicznie osoby
na spotkanie — a dlaczego pierwszej,
diuzszej rozmowy nie przeprowadzi¢
przez telefon, a pozniej dopiero zaprosi¢

&z

na‘lfezpos"redn' spotkanie? Tansze to,
prostszda pr prowajzone odpowiednio
iez hum e dla uka]qcego
sie l‘ﬁ‘cwlelom (decy-
ﬁor narzekaja, ze ich lu-
dme nie‘chca sprzedawac przez tele-
. Na_pytanie ezy system motywa-
any nagradza wysitek sprzedazowy
telemarketera, odpowiedz jest zazwy-
czaj negatywna.
To czego Panstwo oczekujecie? Dla-
czego liczycie na cuda? Wam wysitek
prowadzenia wiasnego biznesu wyna-
gradza zysk generowany, miejmy na-
dzieje, przez wigkszo$¢ miesigcy w ro-
ku. Co ma pcha¢ waszych telemarke-
teréow do wysitku? Cieszenie si¢ Wa-
szym szczesciem? Jesli cheecie, by na-
stapito B musi nastgpi¢ A. Jesli chce-
cie, by pracownicy naprawdg sprzeda-
wali przez telefon, to musicie ich do
tego rowniez finansowo motywowac.
Szkolenia i coaching. Nauka od do-
$wiadczonych telemarketerow. Na-
uka od do$wiadczonych trenerdéw.
Wymiana do$wiadczen migdzy pra-
cownikami. Analiza i zbieranie najlep-
szych praktyk. To wszystko stuzy roz-
wojowi 1 doskonaleniu si¢ w sztuce
sprzedazy przez telefon. Nalezy obser-
wowac postepy zrekrutowanych pra-
cownikdw i optymalizowac prace firmy
w tym kluczowym elemencie pracy
biuroserwisu. Zach¢cam Panstwa do
podnoszenia poziomu pracy dziatow
telemarketingu — przy niewielkiej in-
westycji (przeciez, nie trzeba inwesto-
wa¢ w samochody) mozecie uzyskaé
zdecydowane przyrosty sprzedazy i sa-
tysfakcje klientow.
Czego goraco zyczy Niski Glos
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