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10 نکته رای بازاریای تلفنی هتر
بازاریای تلفنی کار آسانی نیست. اغلب از بازاریای حضوری بسیار سختتر است.
یک از دلال آن است که مشتری شما را نمبیند حتی اگر مشتری شما را ملاقات
نکند و نبیند، انقال دادن تصوری حرفهای از پشت تلفن رای موفقیت، نیازمند
تلاش زیاد است. ان ده نکته متواند به شما کمک کند حرفهایتر به نظر رسید و

در بازاریای تلفنی موفقتر عمل کنید.

 

1. از هدفون استفاده کنید
گذاشتن هدفون عامل روانشناختی رای آمادگ کاری است؛ زمان فعالیت رسیده
است! استفاده از هدفون دستهای شما را آزاد مگذارد، طوری که بتوانید راحت
یادداشت ردارید. با یادداشت کردن اطلاعات مهم، هتر متوانید تمام نکات مهم را

مرور، خلاصه و پیگری کنید.

وقتی قرار نیست رای نگه داشتن گوشی تلفن ن گوشی و شانهتان تمرکز کنید،
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متوانید ر مشتری تمرکز کنید. در ضمن با استفاده از یک هدفون خستگ عضلات
گردنتـان را نـز کـاهش مدهیـد و احتمـال افتـادن گـوشی تلفـن از دسـتان کـمتر

مشود.

 

2. ایستاده صحبت کنید
آیا تا به حال دقت کردهاید که چرا خوانندهها هنگام اجرای رنامه همیشه مایستند؟
ان امر اتفاق نیست. آنها مدانند صدایشان زمانی که رده دیافراگم تا نشود، با

دامنه و قدرت بیشتری منقل مشود.

از اـن راز خواننـدهها ـرای مقتـدرانهتر و بـا اعتمـادبهنفستر بـه نظـر رسـیدن هنگـام
صحبت با مشتری در پشت تلفن استفاده کنید. صاف بایستید و انرژی و شور و

هیجانتان را به رون سرازر کنید.

 

3. یکنواخت صحبت نکنید
از صحبت کردن با تن صدای یکنواخت و کسلکننده خودداری کنید. اگرچه تن صدای
شما آن چزی است که صدای شما را مسازد، متوانید با کم توجه به آن، ارتباط
تلفنیتان را هتر کنید. اطمینان حاصل کنید که تن صدایتان پیام را که مخواهید،

به شنونده منقل مکند.

اگر خیل آهسته صحبت کنید، عبارت «متوانید دوباره آن را تکرار کنید؟» را به
دفعات خواهید شنید. اگر خیل بلند حرف زنید، مشتری مجور مشود گوشی تلفن
را از خود دور کند. کم بلندتر از حد معمول صحبت کنید. همن موضوع ان حس را

منقل مکند که شما بسیار ر انرژی هستید.

اکثر فروشندگان سرع صحبت مکنند. قل از قطع شدن تلفن از سوی مشتری، با
شور و هیجان و علاقه نکات فروش را به گوش مشتری رسانید. آهسته صحبت کردن
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نز همانقدر متواند بد باشد.

 

4. کمتر حرف زنید... بیشتر گوش دهید
هر چقدر بیشتر به صحبتهای دیگران گوش دهید، اطلاعات بیشتری کسب مکنید.

اگر فقط حرف زنید و نخواهید به چزی گوش کنید، چزی دستگرتان نخواهد شد.

با مطرح کردن یک یا دو سوال شروع کنید و بعد به طرف مقال اجازه صحبت بدهید.
طـوری حـرف زنیـد کـه در جریـان اطلاعـات بیشتـری دربـاره مشتـری، شرکـت، نیازهـا،
خواسـتهها و اولویتهـای او قـرار بگریـد. تنهـا بـا امکـان صـحبت دادن بـه مشتـری
متوانید ان اطلاعات را به دست آورید و هترن شوه پاسخگوی به نیازها و
رآوردن اولویتها و ارزشهای مشتری را کشف کنید. به عنوان پاداش ان رفتارتان،
مشتـری از اینکـه چقـدر شمـا بـاهوش و بامعلومـات هسـتید، شگفـتزده گـوشی را

مگذارد!

 

5. بدنتان را آماده کنید
رای اینکه در فروش تلفنی هتر و موثرتر عمل کنید، چند تمرن ورزشی گرمکننده به
منظـور آمـاده کـردن بـدنتان انجـام دهیـد. قـل از رقـراری اولـن تمـاس تلفنیتـان،
ورزشهای صورت را انجام دهید، به ان ترتیب که عضلات صورتان را منقبض و
سپس رها سازید و دندانهایتان را چند بار به هم بفشارید و رها کنید. آهسته
خمیــازه بکشیــد تــا عضلات گونههــا و وســت صورتــان را آمــاده کنیــد. چنــد بــار
گونههایتان را ر از هوا و خال کنید. با بالا ردن و پان انداختن شانهها، انقباض
گردن و شانهها را رطرف کنید. انجام چند تمرن کششی رای کل بدن نز ایده بدی

نیست.
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6. صدایتان را گرم کنید
رای آنکه صدای شما خوب و دلپذر باشد باید آن را گرم کنید. زمزمه کردن تمرینی
عال رای تارهای صوتی است. قل از رقراری اولن تماس تلفنی، کم حرف زنید؛
مثلا نقشـه شـام امشـب را بـا همسـرتان بکشیـد. از بچههـا رسـید ـرای امـروز چـه

نقشهای دارند. با یک همکار کنار آبسردکن اداره گپ کوتاهی زنید.

 

7. پیش از تماس تمرن کنید
هر فروشندهای از تمرن نوشتههای اصل و مکالماتش قل از رداشتن گوشی تلفن
سود زیادی مرد. توصیه مکنم دستکم پانزده دقیقه قل از هر جلسه تمرن
کنید. تمرن را با صدای بلند انجام دهید از اینکه ممکن است همکارانتان شما را
دست بیندازند، نگران نباشید؛ آنها زمانی که نتیجه کارتان را در فروش ببینند دیگر
نخواهنـد خندیـد. اـن مراحـل را کامـل تمرـن کنیـد: مقـدمه و جملات آغازکننـده،
نوشتهها و دیالوگهای جلب مشتری، پیگری قرار ملاقاتها، نوشتههای پیگری و

بستن قراردادها؛ تمام ان موارد را تمرن کنید.

یک جلسه پیگری تمرینی در پایان هر روز ترتیب دهید. از یک همکار، دوست یا
سررست دلسوز بخواهید با شما در اجرای ان تمرن همکاری کند. اگر زمانی را به
طور منظم رای هود مهارتهای فروش تلفنیتان در نظر بگرید، مطمئن باشید در

مکالمه تلفنی نز به عنوان یک حرفهای ماهر ظاهر شوید.

 

8. تلفنهایتان را دستهبندی کنید
به منظور حداکثر تاثر و اثربخشی هینه، تلفنها را دستهبندی کنید؛ رای مثال تمام
تماسهـای جلـب مشتـری را در یـک چـارچوب زمـانی -مثلا در دو سـاعت اول صـح-
بگرید و سپس روزتان را با یک جلسه اختصاص داده شده به انجام تلفنهای پیگری
دنبال کنید. دستکم ده تلفن مشابه را در یک ردیف قرار دهید و پشت سر هم انجام
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دهید. با تمرکز ر یک نوع، شما خودتان را بیشتر در منطقه مخصوص زمن بازی قرار
مدهید و ر مهارتها و قدرتهای مورد نیازتان رای دستیای به نتیجه تلفنی
موفق متمرکز مشوید. به محض اینکه تماسها را یکبهیک علامت مزنید، متوجه

مشوید با هر تماس نتاج هتری کسب مکنید.

 

 9. صدای تماسهایتان را ضبط کنید
وقتـی تماسهـا را ضبـط مکنیـد، نـه تنهـا یـک نـوار ضبـط شـده ارزشمنـد از مکـالمه
تلفنیتان ایجاد مکنید -موردی که بعدا هر وقت نیاز داشتید به آن مراجعه مکنید-
بلکه ازاری ارزشمند رای ارزیای خودتان ایجاد مکنید. به ان موارد دقت کنید: آیا
خیل سرع صحبت کردید؟ خیل حرف زدید؟ آیا تهاجم به نظر مرسیدید؟ به نظر
آماده نودید؟ طوری به خودتان گوش دهید که انگار یک مشتری گوش مدهد. با
انجام ان کار، روشهای را کشف مکنید که با آنها متوانید مهارتهای فروش

تلفنی را ارقا دهید.

 

10. یادداشت کنید
یـک بازاریـاب تلفنـی حرفـهای هچگـاه بـدون داشتـن دفتـر و قلـم تماسهـا را آغـاز
نمکند. تمام نکات مهم که مشتری مگوید را یادداشت کنید. خیل زشت است
که از مشتری سوال رسید که قبلا آن را توضح داده است یا نام و مشخصات او را
مجددا رسید. یادداشت خلاصه صحبتهای مخاطب هم تمرکز شما را افزایش
مدهـد و هـم اعتمـاد مخـاطب را جلـب مکنـد. همچنـن یـادداشت کـردن بـاعث
مشود حرف مخاطب را مدام قطع نکنید. اگر وسط صحبتهای او چزی به ذهنتان

رسید همان لحظه بیان نکنید، بلکه یادداشت کنید و در زمان مناسب به او بگویید.
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