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	¿Cómo realizar una llamada telefónica efectiva?
Guía presentada por Adele Lumia


Realizar una llamada telefónica para invitar a alguien a asistir a algún evento, reunión o cita, tiene su técnica, es importante saber hacerlas.

A continuación te presentamos una guía basada en la experiencia de los líderes de cómo una llamada telefónica debe ser realizada y algunos consejos parea obtener resultados positivos.

Una llamada debe ser corta, dos (2) minutos son suficientes y recomendables, ya que se dice nada más lo que se debe decir. Debe saludarse a la persona, siempre ser muy educado y emocionado, ¡Vas a invitarlo (a) a conocer un gran negocio que cambiará su vida!

	“Te estoy llamando porque conocí una compañía internacional de telecomunicaciones y se que te va a gustar, por eso pensé en ti … ¿QUIERES GANAR DINERO? “ (obviamente la  respuesta ante esta pregunta será SI, aumentando el interés de este contacto, querrá saber más …)

¡Te voy a hacer una cita con una persona importante de la compañía, líder en Venezuela, quien te explicará de qué se trata.

Es por eso que te estoy llamando … te haré una cita con una persona importante, líder de la compañía en Venezuela y que te podrá dar la información que necesitas. (es importante hacer promoción de los patrocinadores y líderes de la compañía con énfasis y emoción).
Está bien …
(Hacer una breve pausa para finiquitar la invitación)

¿Para Mañana? , Ok, ¿En la mañana o en la tarde?  ¿A las 10 o a las 11 am?
(Es importante abordar a la persona haciendo preguntas directas y concretas sin darles oportunidad de realizar ningún tipo de pregunta y así poder cuadrar una cita)
Bueno, entonces vas seguro ¿no?, porque te recuerdo que te estoy tomando esta cita con esta persona importante y no quiero que me hagas quedar mal.

(nuevamente se hace la promoción y se le da a entender a la persona que es un compromiso el que ahora tiene).

Te espero entonces … ¡Sé puntual!

(exigir puntualidad es muy importante, así ni tú u otra persona que sí esté interesada pierden su valioso tiempo)

Si tienes duda dime, así podré darle cita a otra persona.

(Dar a entender que no es un favor que estamos pidiendo y que seguimos teniendo trabajo si la persona está interesada)


¿Por qué la persona debe ser abordada de esta manera?
Muy simple, si la persona hace una pregunta y no sabemos responderla podríamos hacerla dudar, y hasta podríamos perder este contacto ya que no se mostraría interesado. Estos simples datos te serán muy útiles a la hora de invitar a las personas.
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Este material es para compartir con ustedes una forma de contactar, que la hemos denominado "CONTACTO DE ALTO IMPACTO  PARA NUEVOS SOCIOS".
 

Comenzamos con llamar  al candidato a quien queremos contactar

C = Candidato (suponiendo que se llama José)

D =  Distribuidor de Telme/ Empresario

 

Haces tus llamadas y ……….. Suena el Teléfono..........Ring, Ring 

 

 
PARTE 1. SALUDOS: SU FINALIDAD ES CREAR RELACION Y SABER SI EL CANDIDATO ESTA DISPONIBLE PARA HACER LA INVITACION FORMAL. 
 

 

C: Buenos Días / Tardes/Noches

D: Buenos días/Tardes/noches, hola ¿hablo  con José?

C: Sí, ¿Con quien hablo?

D: Hola José, soy Nino (acá dices tu nombre) ¿Puedes atender mi llamada?

C: Sí, por supuesto,  dime. 

D: ¿Como está la salud y la familia?

C: Bien Gracias

D: ¿y el trabajo?

C: También Bien, Gracias 

 

 

PARTE 2. INVITACION: VAMOS   A HACER UNA INVITACION DIRECTA.
 

D: José, te llamo porque quería comentarte que recientemente me asocie a una empresa Internacional   de Telecomunicación, estoy  IMPRESIONADO del potencial del negocio   y la empresa me está pidiendo 5 (o algunas) personas claves para expandirse y YO PENSÉ EN TI...... (espera unos breves segundos de silencio)…..(Si lo deseas puedes agregarle lo siguiente: Te pregunto: te gustaría ganar más del lo que estás ganando? (O También podrías preguntarle: ¿Te gustaría duplicar o triplicar tus ingresos?) 

 

D: Te voy a hacer una cita con una persona importante de la compañía, líder en Venezuela, quien te explicará de qué se trata. 

 

C: Pero cuéntame de que trata o como funciona ese negocio.

 

D: Es por eso que te estoy llamando. Te haré una cita con una persona importante, líder de la compañía en Venezuela y que te podrá dar la información que necesitas. (Es importante hacer promoción de los patrocinadores y líderes de la compañía con énfasis y emoción). 

 

Nota: Si el candidato te vuelve a insistir para que le des información, siempre le vuelves a repetir el párrafo anterior: Es por eso que te estoy llamando. Te haré una cita con una persona importante, líder de la compañía en Venezuela y que te podrá dar la información que necesitas. (Es importante hacer promoción de los patrocinadores y líderes de la compañía con énfasis y emoción). 

 

 

C: Está bien… 
(Hacer una breve pausa para finiquitar la invitación) 

 

 

D: ¿Te parece bien Para Mañana? ,
C: Ok,
D: ¿En la mañana o en la tarde? ;
C: En la mañana;
D: ¿A las 10 o a las 11 am?;
C: A las 10 am.

(Es importante abordar a la persona haciendo preguntas directas y concretas sin darles oportunidad de realizar ningún tipo de pregunta y así poder cuadrar una cita. Dale tú las opciones de días y horas que tú y tu patrocinador tienen disponibles.) Por ejemplo, si tienen disponibles el Lunes y el martes, le dices te parece bien ¿el Lunes o el Martes?, luego que te diga el día, le dices 2 opciones de horas, por ejemplo: ¿te parece bien a las 9 am. O a las 3 pm?. 

 

 

D: Bien, ¿Puedes tomar nota de la dirección? (A continuación le das la dirección del lugar en donde se reunirán (Recuerda que el candidato debe ir a ti y no tú a su oficina o casa. Debes sacarlo de su zona de confort) 

 

 

PARTE 3. CONFIRMACION: ES IMPORTANTE YA QUE PERMITE QUE EL CANDIDATO SE COMPROMETA CON SU PALABRA DE ASISTIR A LA CITA. 
 

D: Bueno, entonces vas seguro ¿si?, porque te recuerdo que te estoy tomando esta cita con esta persona importante y no quiero que me hagas quedar mal.

(Nuevamente se hace la promoción y se le da a entender a la persona que es un compromiso el que ahora tiene). 

También puedes decirle lo siguiente (sustituyendo el párrafo anterior. Es decir, escoges el anterior o este (uno de los dos. El que más te agrade):
D: Te puedo hacer una pregunta?;
C: si, dime;
D:Tu eres serio( o responsable) con tus citas de Negocio?;
C: Si, por supuesto;

D: Porque te recuerdo que te estoy tomando la cita con esta PERSONA IMPORTANTE y no quiero que hagas quedar mal. 

 

C: Si voy asistir

 
D: Te espero entonces… ¡Sé puntual! 

(Exigir puntualidad es muy importante, así ni tú u otra persona que sí esté interesada pierden su valioso tiempo) 

 

D: Si tienes duda dime, así podré darle cita a otra persona.

(Dar a entender que no es un favor que estamos pidiendo y que seguimos teniendo trabajo si la persona está interesada) 

 

C: Si, Ok. Nos vemos. 

 
¿Por qué la persona debe ser abordada de esta manera? Muy simple, si la persona hace una pregunta y no sabemos responderla podríamos hacerla dudar, y hasta podríamos perder este contacto ya que no se mostraría interesado. Estos simples datos te serán muy útiles a la hora de invitar a las personas. 

TIP DE CONTACTO:

-Una Buena forma de contactar es preguntarle a tus conocidos: “Oye dame tu numero de celular y luego que te lo de, le preguntas: “Y dame tu Nro. de V-sim”. El candidato te dice: ¿Qué es eso?. Le puedes decir: “ Tú no tienes o sabes lo que es V-sim?.Es un Nro. con el que las personas te pueden llamar gratis.  Te gustaría conoce cómo funciona la Vsim? . Yo tengo una página web que te explica cómo funciona. Al mismo tiempo tienes la posibilidad de desarrollar un negocio propio. ¿Te gustaría saber cómo funciona?. Si el candidato no está interesado no le des la página y te despides o hablas de otro tema.  Si está interesado, dale la página y le dices que la empresa está buscando 10 personas claves en esa ciudad y tú estabas pensando en él . 

TIP DE CONTACTO:

-Otra forma es cuando alguien te pide tu Nro. de Celular y le das tu Nro. de celular y tu Nro. de Vsim. Y si te pregunta lo que es eso, le comentas lo mismo que el párrafo anterior

TIP DE CONTACTO:

Otra forma de contacto es cuando llame a alguien, llámelo desde su Nro. Telme y cuando le pregunte por ese Nro. (cuando Ud. llama, la persona que recibe la llamada en su celular ve como que fueran una llamada Internacional) Ud. le comenta sobre el negocio y le invita a revisar la página web y a una reunión de presentación de Oportunidad.

