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W jego imieniu robi to wyspecjali-
zowana firma — zewnetrzne call center. Tele-
komy, cho¢ zazwyczaj majg wlasny dziat te-
lemarketingowy, zeby obstuzyé po kilka
milionéw swoich abonentow, muszg zlecac
te uslugi profesjonalnym firmom. — Coraz
czeéciej musimy odmawia¢ klientom, ponie-
waz nasze biezgce moce przerobowe sg juz
w petni wykorzystywane — mowi Ewa Oscin-
ska, kierownik call center w Linea Directa
Communication. Co ciekawe, tendencja
wzrostowa w call center utrzymuje sie od Kil-
ku lat. Zdaniem przedstawicieli branzy war-
tos¢ tego rynku rosnie o nawet kilkanascie
procent rocznie. Mimo to daleko nam do naj-
silniejszych europejskich rynkow: Wielkiej
Brytanii, Francji czy Niemiec, a takze do
amerykanskiego. — Nadal wielu przedsigbior-
cow nie jest Swiadomych, jakie mozliwosci
i sife ma telemarketing — mowi Hanna Ose-
tek, dyrektor operacyjny w TIM Call Center.

ZACHOD ODKRYL. przed wielu laty, jak
bardzo telemarketing moze podbi¢ sprzedaz.
W latach 80. call center pojawito sie na Wy-
spach Brytyjskich, a w USA jeszcze wcze-
$niej. Od 20 lat rozwija sig w catej Europie,
a w Polsce — na dobrg sprawe od dekady.
W 1996 r. pierwszego milowego kroku doko-
nata Telekomunikacja Polska, uruchamiajac
numer 0800. Wiele rodzimych firm podglada
zachodnie rynki, uczac sie skutecznie sprze-
dawac. Sporo wnoszg tez globalne marki,
ktére przenosza zachodnie praktyki i standar-
dy na nasz grunt. Marki dziatajgce w Polsce,
bez wzgledu na branze, jesli stawiajg na
zwiekszenie sprzedazy — siegaja po call cen-
ter. Poza tym outsourcing tej ustugi zazwyczaj
okazuje sig znacznie bardziej efektywny niz
wtasne call center. — Biorgc pod uwage
wszystkie koszty, na przyktad zatrudnienie
pracownikow, zlecenie sprzedazy na ze-
wnatrz zawsze sie optaci — przekonuje Maciej
Wielkopolan, prezes Teleperformance Polska.
Na korzy$¢ tego narzedzia przemawia tez
szybkosc¢ dotarcia do klienta oraz wyniki, kto-
re mozna analizowa¢ w czasie rzeczywistym.
To z kolei pozwala wprowadza¢ korekte
w strategii sprzedazy, jesli przyjety model nie
daje satysfakcjonujgcych wynikow.

Polskie firmy zajmujace sig tym biznesem,
nawet jesli sg powigzane kapitatowo z glo-
balnymi graczami, majg jeszcze sporo do
nadrobienia. O ile technologicznie liderzy na
krajowym rynku doganiajg zachodnie firmy,
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