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7 استراژی در کارردی در بازاریای و فروش
تلفنی سالن زیبای| آرایشگاه زنانه

افزایش مشتری در سالن های زیبای از طرق آموزش
فروش تلفنی

بازاریـای تلفنـی و فـروش تلفنـی سـالن زیبـای متواننـد از طرـق
آمـوزش فـروش تلفنـی مشتریـان خـود را افزایـش دهنـد و مشتریـان
قبل خود را به مشتریان دائم وفادار تبدل کنند. شاید پیش خود
بگویید که چگونه متوان از طرق بازاریای و فروش تلفنی به ان
ها مژگاز و رخ قویت ژی ها واسترا هدف رسید. طراح-
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توانند به ان مهم کمک کنند.
سالن های زیبای خصوصاً سالنهای زیبای زنانه نسبت به بسیاری از
صنف ها درآمد قال قول دارند؛ اما ان دلل نمشود که رای
افزایـش ثـروت و مشتـری تلاش بیشتـری نکـرد. بازاریـای تلفنـی و
-فروش تلفنی ان امکان را به آرایشگران مدهد که در زمان کوتاه 
-تری مشتریان پایدار و وفاداری ایجاد کنند. در ادامه مطلب استراژی

های مفید رای افزایش مشتری در سالنهای زیبای بیان مشود.
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فوق ستاره فروش تلفنی و بازاریای تلفنی

استراژیهای کارردی در افزایش مشتری سالن زیبای

ارائه پیشنهاد: ارائه پیشنهادهای شگفت انگز همواره به عنوان .1
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یکـ از مفیـدترن اسـتراژیها در افزایـش فـروش یـاد مشـود.
سالنهای زیبای متوانند با قرار دادن تخفیف در مناسبتهای
-خاص مانند نزدیک ایام نوروز مشتریان زیادی جذب کنند. سالن
های زیبای همواره تعدادی مشتری ثابت دارند؛ هتر است رابطه
تعـامل خـوی بـا مشتریـان ثـابت داشتـه باشیـد. شمـاره تلفـن

مشتریان ثابت خود را در یک لیست جداگانه یادداشت کنید.
مناسـبتهای خـاص ماننـد عیـد نـوروز، شـب یلـدا، عیـد غـدر،
ولنتان و غره را به آنها یادآوری کنید و رای مشتریان ثابت خود
در ان ایام تخفیفات وژه قائل شوید. ان کار متواند تاثر

زیادی در افزایش جذب مشتری رای شما داشته باشد.
حتی متوانید با مشتریان خود رابطه صمیمانهتری رقرار کنید و
تارخ های که رای مشتری شما مهم است مانند سالگرد ازدواج،
سالگرد آشنای، سالگرد عقد، تولد و… را یادداشت کنید. چند روز
قــل از اــن مناســبتها بــا او تمــاس بگریــد و بــا لحنــی شــاد
پیشاپیش به او تریک بگویید و با لحنی غر مسقیم و احترام
آمز به مشتری بفهمانید به دلل اینکه مشتری ثابت شما است؛
به مناسبت سالگرد ازدواج یا تولدش رای او تخفیفات وژه ای

قائل شده اید.

نـوشتن اسـکریپت: اسـکریپت یـک اصـطلاح رکـاررد در بازاریـای .2
تلفنـی و فـروش تلفنـی اسـت و بـه معنـی متـن بازاریـای اسـت.
اسکریپت در فروش تلفنی نقش وژه و رکارردی ایفا مکند.
اسکریپت باید به صورت جامع و خلاصه خدمات سالن زیبای را
شـرح دهـد. دقـت کنیـد کـه بـا تـوجه بـه مشتریـان هـدف متـن
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اسکریپت تنظیم مشود.
به عنوان مثال اسکریپت معرف آرایشگاه یا سالن زیبای که رای
مشتریـان جدیـد تنظیـم مشـود بـا اسـکریپت ارائـه پیشنهـاد بـه
مشتریان ثابت متفاوت است. در خط دوم اسکریپت همیشه باید
دلل تماس با مشتری بیان شود و متن آن به گونهای منسجم
تنظیـم شـود. نـوشتن اسـکریپت مزیتهـای زیـادی دارد بـه عنـوان
مثال باعث مشود که نکته مهم از قلم نیفتد و باعث تمرکز

گوینده در حن مکالمه مشود.

رسیدن سوال از مشتری: یک از اشتباهاتی که فروشندگان تلفنی .3
مرتکب مشوند ان است که در هنگام بازاریای به یک متکلم
وحده تبدل مشوند و مشتری را وارد چالش نمکنند. رسیدن
سوال از مشتری باعث مشود که مشتری احساس اهمیت در
نزد بازاریاب کند و رای استفاده از خدمات سالن زیبای بیشتر
ترغیب شود. سوالات باید با توجه به نوع مشتری در بازاریای و
فروش تلفنی طراح شود.  به عنوان مثال سوالات زر را متوان
با هدف جذب مشتری جدید از افرادی که تا به حال از خدمات

سالنهای زیبای شما استفاده نکردند رسید:

آیا تا به حال پاکسازی وست را انجام دادهاید؟ مزان رضایت
شما از پاکسازی وست چقدر وده است؟

پاکسازی وست به چه روشی رای شما انجام شده است؟

آیا از تاثر ماساژ رای از ن ردن چروکهای وست خر دارید؟

آیا تمایل رای فر کردن موهای خود به صورت بلندمدت دارید؟
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-آیا مدانید که م توان با کمترن عوارض با استفاده از روش
های نون موها را به مدت طولانی فر کرد؟

آموزش رایگان بازاریای تلفنی و فروش تلفنی سالن زیبای
ارایشگاه زنانه و ارایشگاه مردانه و عروس سرا

 

۴- پیگـری کـردن: پیگـری کـردن متوانـد نقـش بسـیار مهمـ در
افزایـش جـذب مشتـری و تبـدل مشتـری هـای غـر ثـابت بـه ثـابت
باشد. فرض کنید شخص رای رنگ کردن مو به آرایشگاه شما رای
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اولن بار مراجعه کرده است؛ با چند ترفند ساده متوان ان مشتری
را به مشتری دائم تبدل کرد:

کـاف اسـت بعـد از اـن کـه رنـگ موهـای مشتـری بـه اتمـام رسـید؛
مشخصات مشتری را در یک لیست ثبت کنید و شماره تلفن او را
یادداشت کنید. بعد از چند روز با مشتری تماس بگرید و وضعیت
موهای او و بازخورد افراد نزدیک او را رسید. مثلاً متوانید سوال
کنید که همسر او رضایت کاف از رنگ موهای مشتری را دارد یا خر؟
بعد از حمام کردن و شستشوی موها آیا تغر محسوسی در رنگ مو

ایجاد شده است یا خر؟
موها بعد از دو تا سه هفته رشد مکنند و رنگ ریشه موها نمایان
مشود شما م توانید از مشتری رسید که آیا تمایل رای رنگ
کردن ریشه موها دارد یا خر؟ اگر جواب مثبت ود شما متوانید
یک نوبت فوری رای او تنظیم کنید. هتر است در میان سوالات،
مـزان رضـایت مشتـری را نـز جویـا شویـد. زمـانی کـه مـزان رضـایت
مشتری را پس از چند روز جویا مشوید؛ به مشتری احساس مثبتی
دست مدهد و مشتری رای استفاده از خدمات شما بیشتر ترغیب

مشود.

https://rahemodiran.com/


8

آموزش رایگان بازاریای تلفنی و فروش تلفنی سالن زیبای
ارایشگاه زنانه و ارایشگاه مردانه و عروس سرا

 

-۵- آگاه کردن مشتری از خدمات جدید: ممکن است بعض از سالن
های زیبای به لیست خدمات خود، خدماتی را اضافه کنند به عنوان
مثال ممکن است رخ پاکسازی وست، ماساژ یا میکاپ را اضافه

کنند.
در اینگونه مواقع هتر است نگاهی به لیست مشتریان وفادار خود
-بیندازید؛ اگر کم مرور کنید متوجه خواهید شد که خیل از مشتری
ها به دلل نداشتن ان خدمات به سالنها و آرایشگاه زنانه دیگر
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مراجعه کردهاند؛ تلفن را دست بگرید و با آنها تماس بگرید. با
خوشحـال و صـمیمیت خـدمات جدیـد خـود را معرفـ کنیـد و بـه
مناســبت افتــاح صــندلهای جدیــد در آرایشگــاه ــرای مشتریــان

تخفیف قائل شوید.

۶- فن بیان و گفتار: نحوه گفتار و فن بیان شما در جذب مشتری
بسیار تاثر گذار است. در هنگام صحبت کردن با لحن خود بازی
کنید. در مواقع لازم از لحن شاد، لحن رازآلود، لحن مشتاق و لحن

مطمئن استفاده کنید.
به عنوان مثال زمانی که از کیفیت رنگهای خود صحبت مکنید؛ از
لحن مطمئن استفاده کنید. زمانی که از مشتری دعوت مکنید که از
سـالن زیبـای شمـا دیـدن کنـد؛ از لحـن مشتـاق اسـتفاده کنیـد و در
هنگام شروع صحبت لحن خود را صمیم و در عن حال احترام آمز

کنید.

7- شناخت دلال رضایت: رای هر کدام از خدماتی که در آرایشگاه
خود انجام مدهید یک لیست رضایت تهیه کنید. به عنوان مثال
لیسـت رضـایت هـایلایت مـو، لیسـت رضـایت رنـگ و مـش، لیسـت
رضـایت مـانیکور و پـدیکور، لیسـت رضـایت میکـاپ، لیسـت رضـایت
ن لیست مررسی ا .ن لیستها باشدتواند جزو اون و… مشن-

تواند
به شما در شناسای دلال رضایت و عدم رضایت مشتریان کمک
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کند. زمانی که دلل رضایت یا عدم رضایت را شناسای کنید؛ در
هنگـام بازاریـای و فـروش تلفنـی بـا مـانور دادن روی اـن مسائـل

مشتریهای زیادی را متوانید جذب کنید.

رای ر کردن ان لیست دو راه وجود دارد؛ یک دفتر پیشنهادات و
انقـادات تهیـه کنیـد و در داخـل آرایشگـاه قـرار دهیـد؛ از مشتریـان
حضـوری خـود بخواهیـد تـا دلـل رضـایت و عـدم رضـایت خـود را از
خدمات بنویسند یا در هنگام تماس با مشتریان قبل و پیگری، از
آنها بخواهید رضایت یا عدم رضایت خود را بیان کنند. در مدت زمان
رد که با استفاده از آن مگکوتاهی لیستی در اختیار شما قرار م-

توانید عملکرد خود را افزایش دهید.

ذکر مثال های ملموس: داشتن نمونه کار متواند تاثر بسیار زیادی
در افزایش جذب مشتری داشته باشد. هنگام مکالمه در بازاریای و
فروش تلفنی؛ یک قرار ملاقات رای آنها تعن کنید که آنها بتوانند
از نزدیـک نمـونه کارهـای شمـا را مشاهـده کننـد. متوانیـد فـایل از
نمـونه کارهـای خـود را در سیسـتم یـا گـوشی هوشمنـد خـود ذخـره
کنیـد؛ زمـانی کـه مشتریـان بـالقوه از شمـا نمـونه کـار مخواهنـد

بلافاصله متوانید نمونه کارهای خود را رای آنها ارسال کنید.
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متوانید رخ از مشتریان ثابت خود را با کسب رضایت از آنها به
مشتریان بالقوه معرف کنید. ایجاد یک حلقه رابط ن مشتریان

متواند باعث افزایش مشتری در سالن زیبای شود.

اشتباهات راج در افزایش مشتری از طرق فروش تلفنی
سالن آرایشی

رخـ از اشتباهـات راـج متوانـد بـه جـای افزایـش مشتـری بـاعث
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کـاهش مشتـری در فـروش تلفنـی شـود. شنـاخت اـن اشتباهـات از
اهمیت بالای رخوردار است رخ از ان اشتباههای راج عبارتند از:

تماس ی موقع:

تمـاس گرفتـن در روزهـای تعطـل رسـم، تمـاس گرفتـن در ساعـات
معمـول اسـتراحت ماننـد تمـاس ـن سـاعت ۱۲ تـا ۳ بعـد از ظهـر،
تماس گرفتن ن ساعت ۷ تا ۹ صح توصیه نمشود. زمانی که
تماس مگرید یادتان باشد که از مشتری رای ادامه صحبت اجازه
بگرید زرا ممکن است مشتری در موقعیت مناسی رای صحبت

کردن نباشد.

مسلط نودن به روند مکالمه:
یـک فروشنـده تلفنـی بایـد بـه خـوی ـر رونـد مکـالمه در بازاریـای و
فروش تلفنی مسلط باشد و بتواند مشتری را به چالش بکشد؛ به
سوالهـای او بـه دقـت پاسـخ دهـد؛ صـور باشـد و بـه انقادهـای
مشتریان با صوری و رعایت ادب پاسخ دهد. داشتن یک اسکریپت
در اینجا اهمیت پیدا مکند بسیاری از فروشندگان تلفنی به صورت
رندوم تماس رقرار مکنند و به صورت ذهنی مکالمه ی خود را
پیش مگرند؛ ان کار متواند باعث اشتباهات آشکار در هنگام

صحبت کردن شود.
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آموزش فروش تلفنی

دوره های آموزش فروش تلفنی در مدرسه فروش تلفنی راه مدران
متواند در زمان کوتاهی شما را به یک فروشنده حرفهای تبدل
کنـد. فنـون مـذاکره، فـن بیـان و گفتـار، انـواع لحنهـای مناسـب در
هنگــام مکــالمه بــا مشتــری، تکنیکهــای اقنــاع مشتــری و نکــات
روانشناسی موثر در هنگام رخورد با مشتری به فروشندگان در ان
مدرسه آموزش داده مشود تا بتوانند با تکنیکهای به ظاهر ساده

مشتریان خود را حداقل دو رار کنند.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

نظر شما ارشمند است�
اگر ان مطلب رای شما مفید وده خوشحال میشیم نظر خود را در
بخش کامنت ها ارسال کنید و دوستان خود را به خواندن ان مقاله

دعوت کنید.
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