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10 باید و نباید در بازاریای تلفنی
آیا تا به حال  هنگام بازاریای تلفنی احساس بدی به شما دست داده است؟ آیا از
اینکـه پیشنهادتـان مـورد قـول واقـع نمشـود، نـاراحت شدهایـد؟ آیـا از مـوفقیت

محدودتان ناامید شدهاید؟

هشدارهای زر هشدارهای کاملا جدی هستند که متوانند لذت کار را در شما از ن
رند و فروشتان را به حداقل رسانند. در بازاریای تلفنی به ان نکات توجه کنید.

 

1. هل ندهید؛ به سوی خودتان بکشید
بیشتر ما از کسانی که اصرار مکنند و تمام مدت در مورد خودشان صحبت مکنند،
خوشمان نمآیند. به بازاریای خود فکر کنید. آیا مدام در حال ارائه مصرانه اطلاعات
در مورد خودتان یا محصول و خدماتان هستید؟ ان کار ممکن است مشتریانتان را
فراری دهد، در حال که تنها کاری که باید انجام دهید ان است که آنها را به درون

بکشید.
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روی نیازها و دغدغههای مشتریان بالقوهتان تمرکز کنید و به آنها چزی پیشنهاد
کنید که مخواهند. شما به آنها کمک مکنید، آنها را به مشتری تبدل مکنید و

درآمد بیشتری به دست مآورید.

 

2. مشتری بالقوه کاف ایجاد کنید
بازاریای تلفنی به معنای شروع مکالمه با مشتریان بالقوه، شناخت نیازهای آنان و
کمک به آنها در درک راهحلهای پیشنهادی شماست. رای اینکه مشتریان بیشتری به
دست آورید، به افراد بیشتری کمک کنید تا نوع محصول یا خدمات شما را درک کنند

و مشتریان بالقوهتان را تشوق کنید تا با شما تماس بگرند.

آیا نوع بازاریایتان به شما کمک مکند تا مشتری بالقوه کاف به دست آورید و با
آنها گفتوگو کنید؟ شما متوانید با یک پیام تبلیغاتی مناسب و استراژی آنلان و

آفلان جریان متداوم از مشتریان بالقوه شایسته را رای خود ایجاد کنید.

 

3. با ایمل یا نامه به استعلام مشتری پاسخ ندهید
در نود درصد اوقات ارائه پاسخ کتی به استعلام مشتری به فروش منجر نمشود.
تلفن را ردارید و از سوالات آن شخص رای شروع مکالمه استفاده کنید با رسیدن
چند سوال بیشتر متوانید دریابید که او چه اهداف و نیازهای دارد و سپس راهحل

خود را به او معرف کنید.

 

4. قیمت را خیل زود اعلام نکنید
زمانی که مشتریان بالقوه تماس مگرند، یک از اولن سوالاتی که مرسند در مورد
قیمت محصول یا خدمات است. اگر به سرعت به آنها پاسخ دهید، احتمالا مکالمه
به زودی پایان میابد و فروش را از دست خواهید داد؛ چون هنوز قیمتها از نظر
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آنها معنای ندارند.

زمانی که یک مشتری از شما قیمت مرسد تا زمانی که کاملا متوجه نشدهاید او چه
چزی مخواهد قیمت را اعلام نکنید. سپس قیمت را در قالب راهحلهای ارزشمند

و با کیفیت به او عنوان کنید.

 

5. زمانتان را رای کسانی که خریدار نیستند، هدر ندهید
هر چقدر هم که سیستم کاریتان خوب باشد، گاهی مبینید که دارید با افرادی
صحبت مکنید که یا نمتوانند از پس هزینه خدماتان رآیند یا محصولات شما
سودی رای آنها ندارد. مکالماتی از ان قل باعث هدر رفتن بخش زیادی از زمانتان

مشود.

از سوالات تعنکننده و پاسخ مشتریها در طول 3 دقیقه نخست مکالمه استفاده
کنید و ببینید که آیا فردی که پشت خط است، مشتری واقع است یا خر. اگر نود،

از او به خاطر وقتی که گذاشته تشکر کنید و به سراغ فرد دیگری روید.

 

6. خیل زیاد صحبت نکنید
شما از زروبم محصولاتان با خر هستید؛ متوانید ساعتها در مورد آنها، فرآیند
کاریتان، وژگها و مزایای محصولات صحبت کنید. ان کار را نکنید. شما با ان کار
حوصـله مشتـری را سـر مریـد و تـوجه او را از دسـت مدهیـد، بـه خصـوص اگـر

بازاریایتان از نوع تلفنی باشد.

هر زمان که با یک مشتری تماس مگرید یا یک از مشتریان بالقوه با شما تماس
مگرد، از آن تماس رای درک نیازهای مشتری استفاده کنید. سوال رسید. اجازه

دهید آنها صحبت کنند تا شما اطلاعات مورد نیاز خود را به دست آورید.
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7. ارزش از دیدگاه مشتری را مشخص کنید
شما کاملا از مزایای محصول و خدماتان مطلع هستید؛ مخواهید که مشتریان
بالقوه نز ان مزایا را کاملا متوجه شوند. رای اینکه به مشتریان کمک کنید تا ارزشی
را که ایجاد کردهاید درک کنند، از آنها بخواهید تا چزی را که مخواهند، تعریف و

آنچه را که رایشان ارزش دارد، مشخص کنند.

 

8. جواب «بله» بگرید
هدف اولیه شما ان است که وقتی از مشتریان در مورد ثبت سفارش یا ثبتنام رای
استفاده از خدمات سوال مکنید، از آنها پاسخ «بله» را دریافت کنید اگر یک الگو از
پاسـخهای مثبـت تهیـه کنیـد، شـانس شنیـدن پاسـخ مثبـت را ـرای خـود افزایـش

دادهاید.

اهداف آنها را ررسی کنید و از آنها رسید که دقیقا دنبال چه چزی هستند.
راهحل را هم که یافتهاید ررسی کنید و از آنها سوال کنید که آیا همان چزی است

که به دنبالش ودند یا خر.

 

9. یادتان نرود که شما باید درخواست فروش بدهید
اگر مخواهید مردم محصولات یا خدماتان را بخرند، باید از آنها درخواست کنید.
به نظر مشخص مآید؛ اما بازاریابهای تلفنی معمولا منتظر ممانند تا مشتری

علاقهاش به خرید را عنوان کند.

چرا ان کار را مکنیم؟ شما تا زمانی که اعتمادبهنفس کاف در زمینه تکنیکهای
فــروش تلفنــی را کســب نکنیــد، از شنیــدن پاســخ رد در ازای درخواســت فروشتــان
مترسید. رای همن است که معمولا در ازای ان کار فقط به بیان وژگها و مزایای

محصول یا خدمات مردازید.
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اگر با مشتریان بالقوه و مناسی صحبت کنید، احتمال اینکه از شما خرید کنند بسیار
زیاد است. به آنها کمک کنید تا ارزش مدنظرشان را مشخص و سپس خرید را نهای

کنید.

 

10. پیگری را فراموش نکنید
شاید وقتی محصول را به فروش مرسانید به نظر رسد که دیگر کارتان تمام شده
است. اولن فروشتان را به عنوان یک «پایان» در نظر نگرید، چون متوانید آن را به

منزله دری به سوی روابط طولانیمدت و فروش بیشتر تلق کنید.

زمانی که یک مشتری بالقوه به یک مشتری بالفعل تبدل مشود، اعتمادش نسبت
به شما و محصولتان را نشان داده است. با رقراری یک تماس دیگر از رضایت مشتری

و خرید مجدد احتمال او آگاه شوید.

از بازاریای تلفنی متنفر نباشید. یاد بگرید که چه بگویید و چگونه یک مکالمه را
سازماندهی کنید و آنگاه لذت بیشتری از کارتان رید و به حداکثر فروش رسید.
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