7 rad til dit telemarketing

Forberedelse og malsaetning

Inden du lofter roret, skal du have et overblik over: firmaet, titel
beslutningstageren, branche, landsdel mm. Selve salgskaldet er en mindre
del af Telemarketing. Det harde arbejde er i forberedelsen og samtalen.
Derudover skal du have sat dig et mal for , s& du kan
holde fokus, og ikke lade samtalen lgbe af sporet.

Varm vs kold kanvas

Desveerre bruges stadig i dag (hvor der ringes til personer uden
nogen forudgaende aftale eller relation). Det er en ineffektiv salgsmetode, da
succesraten er mellem , modsat til (op til , hvis ikke

hojere). Varm kanvas er ogsa kendt som varme leads (nar der ringes til
personer, som der er stiftet bekendtskab til, og som har vist en interesse).

Har du sveert ved at generere varme leads? S& kan du fa praktisk hjeelp i
online kurset . Her gar jeg bl.a. i dybden med
LinkedIns sggefunktion, og viser dig konkret hvordan du kan gere.

Kropssprog, mindset og mentalitet

Inden du ringer ud, skal du have den rigtige mentalitet. Du skal ogsé have
fokus pa dit kropssprog, som spiller en stor rolle, for selvom modtageren ikke
kan se dig, sa kan det hgres i din stemme: sd kom op af stolen, fa et smil pa
lzeben og brug dit kropssprog. Det ger, at du lyder engageret i samtalen, og
sa saetter det gang i blodomlgbet, som giver masser af energi.

Lad dig ikke sla ud at et afslag, fordi der vil komme mange. Hold i stedet dit
humer hgijt, og motivation oppe, og tro pd, at det vil lykkedes. Det kraever
"bare” det rigtige mindset og den rigtige mentalitet. Forberedelse, gvelse og
vedvarenhed er vejen frem til de
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Aflees og hav’ fokus pa modtageren

Spejl dig i modtageren, sa du er bedre stillet. Den bedste made at tilpasse dig
samtalen, er ved at holde fokus pa kunden og
hans/hendes pain points (smertepunkter/udfordringer), og mgde kunden i
gjenhgjde. Det styrker dig i hele salgsprocessen, fra start til "slut".

Skab naere relationer

Min undervisning tager udgangspunkt i , som tager afsaet i den
menneskelige relation. Hvorfor? Fordi at mennesker kaber af mennesker de
kender, kan lide og stoler pa. Sa , for

det er afgerende faktorer, for din succes med telemarketing.

Manuskript og 80:20 reglen

Et manuskript kan veere en guide til at huske din introduktion, spergsmal og
lign. Det vigtigste er at det ikke tager overhand, og at du ikke lige pludselig
sidder med , der laeser op.

Hold fokus og bevar den rgde trdd. Fang kundens opmaerksomhed og
engager kunden. Din intro skal vaere kort, klar og preecis, og kunden skal fra
start vide hvem du er og hvorfor han/hun skal give dig taletid.

Du kan bruge : 80% af tiden pa din forberedelse og research, og
20% pa den praktiske del, altsd opkaldet.

Din database

Nar du udvaelger dine kunder, er det vigtigt du har en database, som kan
opdateres undervejs. Det er med til at sikre, at du ikke kontakter den samme
person to gange, og at du over indgaede aftaler.

Et Excel ark er en mulighed, i en opstartsfase, ellers er der CRM-systemer,
som kan hjeelpe dig med at dit salgsarbejde.
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