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9 تکنیک بازاریای و فروش تلفنی موسسه خریه

9 تکنیک بازاریای و فروش تلفنی موسسه خریه

 

در بازاریـای و فـروش تلفنـی موسسـه خریـه فروشنـدگان معمـولا بـا
رخورد سرد مخاطبان یا به اصطلاح تماس سرد روبه رو م شوند.
اما با ان وجود بسیاری از مشاغل موفق در زمینه فروش تلفنی رای
درآمدزای به تماس سرد اعتماد م کنند، فروش های مشتاقانه ای

دارند که بطور مداوم با آنها در تماس اند..
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سال 2020 سال ر تلاطم در زمینه فروش ود و با افزایش مشاغل
خانگ، تیم های فروشی که توانسته ودند خود را با شرایط جدید

وفق دهند ، موفقیت چشمگری را پیدا کردند.

 

آموزش رایگان فروش تلفنی و بازاریای تلفنی موسسه خریه
و سازمان خریه
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موسسه های خریه چگونه فروش تلفنی موفق را تجربه
کنند

 

موسسه خریه به موسسهی گفته مشود که تنها هدفش مسائل
نیکوکارانه مباشد. ان گونه موسسهها متواند به اشکال مختلف
رخ مانند: بنیاد، تضامنی، شرکتهای به ثبت نرسیده، و حتی در
مکانهـا بـه صـورت شرکتهـای معمـول باشـد کـه تنهـا ـرای تحقـق
بخشیدن به اهداف نیکوکارانه به وجود آمده باشند یا سپس به آن

تبدل گردند.

اــن موسســهها همگ موسســه غرانتفاع هســتند، در حــالکه
همه موسسه غرانتفاع لزوماً موسسه خریه ممکن است نباشند.
در رخ شرایط موسسههای که بخشی از آنها نز به امر نیکوکاری
اختصـاص داشتـه باشنـد نـز جـزو موسسـههای خریـه محسـوب
مگردنـد. رخـ از موسسـههای خریـه نـز ممکـن اسـت بـه دلـل

سیاست‌های مالیاتی توسط شرکتها به ثبت رسند.

 

روش متداول بازاریای موسسات خریه

 

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D8%B2%D9%85%D8%A7%D9%86_%D8%BA%DB%8C%D8%B1%D8%A7%D9%86%D8%AA%D9%81%D8%A7%D8%B9%DB%8C
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شـوه هـای مرسـوم و متـدوال در بازاریـای خریـه در اـران بـه چنـد
روش ساده و پیش پا افتاده خلاصه م شود. یک از ان شوه که
شاید تجربه هم کرده باشید ان است که یک سری بازاریاب که
معمولاً خانم هم هستند در میادن شهر (بیشتر نزدیک عار بانک
ها) ایستاده اند و وقتی از آن محل عور م کنید شما را به حرف
م گرند؛ عکس چند بچه یتیم را نشان م دهند که در موسسه
فـوق دارای اسـناد هـویتی هسـتند. از شمـا مـ خواهنـد کـه در اـن
ـروژه مشـارکت کنیـد و خلاصـه مبلغـ را بـه عنـوان خریـه رداخـت

کنید.

بازاریای تلفنی موسسات خریه

 

یک دیگر از روش ها، استفاده از بازاریای تلفنی است که در روش
آماتور آن، بصورت تصادف با شماره های یک منطقه شهری تماس
گرفته م شود و آدرس سایت و یا مشخصات خریه داده م شود
و در نهایت طلب کمک م کنند. همانطور که قبلاً هم اشاره کردیم از

ان روش به عنوان  فروش تلفنی تماس سرد یاد م شود.

آیا تماس های سرد همچنان در سال 2021 موثر هستند؟ در بازاریای
و فروش تلفنی موسسات خریه بسیاری از مخاطبان شما دوست
دارند نه بگویند و بدون هچ توجهی تماس را به پایان رسانند. با

https://rahemodiran.com/%d8%aa%d9%85%d8%a7%d8%b3-%d8%b3%d8%b1%d8%af/
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توجه به نمونه های تماس سردی که در ان رابطه دریافت شده، ان
ن کار را اتلاف وقت مشود که مخاطبان، ا مسئله منعکس م

دانند یا اعتماد کاف به انجام ان کار ندارند.

حقیقتاً اگر قرار است در ان زمینه تماس های سرد خود را به روش
های قدیم انجام دهید، لازم است بطور کل از ان کار اجتناب
کنید؛ چرا که در بیش از 20 سال گذشته خیل چزها تغر کرده

است.
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آموزش رایگان فروش تلفنی و بازاریای تلفنی موسسه خریه
و سازمان خریه

 

نکات لازم و ضروری رای مدریت تماس سرد

 

در اـن مطلـب  مـا قصـد داریـم 8  مـورد از هترـن نکـات مرـوط بـه
مدریت تماس سرد را رای بازاریای و فروش تلفنی موسسه های
خریه که م خواهند فروش بیشتری داشته باشند و قرارداد های
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بیشتری را ببندند ارائه م دهیم.  ان نکات با استفاده از روش ها
بازایای تلفنی و استراژی های تماس سرد که در اوال سال 2021
مورد استفاده قرار گرفته اند، طراح شده اند. در زر به ان نکات

همراه با توضیحات لازم اشاره شده است:

 

داشتن یک دستورالعمل فروش مناسب .1

 

در بازاریـای و فـروش تلفنـی موسسـه هـای خریـه اسـتفاده از یـک
دستورالعمل فروش مناسب و متناسب با فروش سرد از اولویت های
اـن کـار قـل از رقـراری تمـاس بـا مخاطبـان بـه شمـار مـ رود. بـا
رقراری تماس سرد و چگونگ ن دستورالعمل، با مزایایاستفاده از ا
استفاده از آن رای رشد فروش به عنوان یک فروشنده تلفنی موفق،
 بطور کامل آشنا خواهید شد. اگر فکر م کنید ارتباط با مخاطبان با
ان دستورالعمل دشوار است یا نم دانید چه باید بگویید و یا
داریـد، بـه اختصـار و سـادگ اینکـه در اجـرای آن احسـاس پیچیـدگ

بیان پناه رید.

هچ اشکال ندارد، فقط همن امروز با ان دستورالعمل شروع کنید

https://blog.close.com/b2b-cold-calling-tips/
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و به مرور زمان آن را ورایش کنید، زرا در طول چند روز اول تماس
تلفنـی بـا مخاطبـان، چزهـای بیشتـری درمـورد آنهـا یـادگرفته ایـد و

باتجربه شده اید.

 

طرح یک نقشه و چارچوب موثر قل تماس .1

 

یکـ از مهمترـن مبـانی در بازاریـای و فـروش تلفنـی موسسـه هـای
خریه، تهیه یک نقشه از مکالمه، قل از رداشتن تلفن است. ان
طـرح فراتـر از دسـتورالعمل مـورد اسـتفاده ـوده و شمـا را در مسـر
صحیح رای دستیای به هدف سطح بالاتر در مدریت تماس سرد
قرار م دهد. ان هدف سطح بالا م تواند در رابطه با افزایش
صلاحیت شما در هدایت فروش، رزرو قرار ملاقات یا بستن معامله
باشد. ان چارچوب اصل، روش موثری رای ساخت مکالمه های
تماس سرد شما در هنگام رقراری مکالمه بازاریای و فروش تلفنی

موسسات خریه خواهد ود.
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لحن صدای خوب هنگام مکالمه .1

در بازاریای و فروش تلفنی موسسه های خریه، مهمتر از کلماتی که
بکار م رید لحن صدای شماست. در واقع ، 93٪ از موفقیت بالقوه
تماس سرد شما به لحن و طرز بیان صدای تان ر م گردد. از ابتدای
گفت وگو شما باید یک مخاطب با شک و تردید را به یک مشتری

مطمئن تبدل کنید. چطوری ان کار را انجام میدهید؟

سه تکنیک موثر رای ان کار وجود دارد تا اعتماد به نفس شما
حن گفت وگو افزایش یابد و صدای شما گرا تر شود. رای دریافت
جزئیات بیشتر در مورد ان سه تکنیک، در زمینه های مزان صدا ،

گام زدن و زبان بدن به مطالعه ردازید.

 

غلبه ر مخالف های راج حن فروش .1

 

در بازاریای و فروش تلفنی موسسه های خریه چه بخواهید و چه
نخواهید، شما با تماس سرد مخاطبان و عدم شنیدن آنها در شروع
گفت وگو روبه رو م شوید.  لذا یادگری نحوه رخورد با مخالفت
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هـای کـه از سـوی مخاطبـان مطـرح مـ شـود در اولـویت تـوجه قـرار
دارد. سع کنید یک راهنمای مدریت اعتراض را از قل تهیه کنید
که اعتراضات راج هنگام رقراری تماس های سرد را وشش دهد و

در نحوه بکار ردن آن تمرن کاف داشته باشید.

اکثـر نماینـدگان بازاریـای و فـروش تلفنـی موسـسات خریـه از اـن
اعتراضـات تـرس دارنـد زـرا احتمـال بسـتن فـروش را در اـن شرایـط
پان م بینند؛ به وژه هنگام تماس سرد و شروع یک گفتگوی

کاملاً جدید با مخاطی که هنوز به شما اعتماد ندارد.

 

نحوه پاسخ به “ارسال اطلاعات بیشتر به من” .1

 

در بازاریــای و فــروش تلفنــی موسســه هــای خریــه ممکــن اســت
رایم بفرستید” سع را ن جمله که ” اطلاعات تکمیلمخاطبان با ا
ر پایان دادن به گفت وگو را داشته باشند. ان روش به ظاهر ساده
ترن و ی ضررترن روش پایان دادن به یک تماس فروش از سوی
مخاطبان  است که معمولاً رای خلاص شدن از ادامه گفت وگوی
فروش انجام م شود. در تماس های سرد از ان قل شما به مرور
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با ان رسش ها که : “آیا م توانید اطلاعات بیشتری رای من
ارسال کنید؟ من آن را ررسی م کنم و به شما پاسخ م دهم.” و

غره روبه رو م شوید.

ز معمولا اینگونه پاسخ مرحرفه ای نفروشنده های کم تجربه و غ
دهند “البته! من آن را رای شما ارسال خواهم کرد.” سپس اطلاعات
ل مق یک پیام رسان مثل واتس آپ یا تلگرام و گاهی ایمرا از طر
فرستند و تمام. ممکن است که مخاطب شما هیچوقت آن ایمل را
ررسی نکند یا پیام شما را در تلگرام یا واتس آپ چک نکند و به
همن راحتی یک فروش تلفنی سرد از دست رود. سع کنید در
جواب ان رسش مخاطب، ضمن تایید درخواست او، بحث فروش
را ادامـه داده و بـه اختصـار بـه موضوعـات بیـان شـده در رابطـه بـا

اطلاعاتی که قرار است رای او بفرستید ردازید.

 

توجه مشتری را به خود جلب کنید .1

 

رای نتیجه گری هتر در زمینه بازاریای و فروش تلفنی موسسه های
خریه  کاف است که آنها صحبتهای شما را بطور کامل بشنوند؛

https://rahemodiran.com/
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بناران شما باید آنها را وادار کنید که واقعاً گوش دهند، در غر ان
صورت مکالمه تماس سرد شما هچ نتیجه ای به همراه نخواهد

داشت.

از افـراد دارای جذابیـت ذاتـی هسـتند کـه بـه طـور طـبیع رخـ
شنوندگان را مسحور خود م کنند. اگر شما جزو ان گروه نیستید،
باید به تکنیک های جلب توجه تسلط پیدا کنید و آنها را در تماس

های روزمره خود تمرن کنید.

 

ر ترس خود غلبه کنید .1

 

فروشنـدگان مبتـدی در بازاریـای و فـروش تلفنـی موسـسات خریـه
رو مکنند با مشکل رو معمولاً وقتی شروع به تماس تلفنی م
شوند؛ آنها از تماس گرفتن با مردم متنفر هستند و احساس م
کنند رای ان کار تمام  انرژی شان را م گذارند تا فروش شان را بالا
رند، در حال که در ان کار هم مهارت چندانی ندارند. معمولاً در
رو من افرادی ترس وجود دارد و وقتی با مقاومت رورویکرد چن
شونـد خیلـ زود تسـلیم مـ شونـد. آنهـا اعتراضـات را بـه خـوی
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مدریت نم کنند و نم توانند نتیجه مورد نظر را بگرند.

از اینرو غلبه ر ترس اساسی ترن کاری است که ان افراد باید انجام
دهند. آنها م توانند با مرور و تمرن دستورالعمل های قوی فروش،
رقرا ری تماس های بیشتر و رخورد با مخاطبان مختلف، به تدرج

ان ترس را در وجود خود ریشه کن کنند.

https://rahemodiran.com/
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آموزش رایگان فروش تلفنی و بازاریای تلفنی موسسه خریه
و سازمان خریه

 

نگذارید حواس تان حن مکالمه رت شود .1

 

در  بازاریـای و فـروش تلفنـی موسسـه هـای خریـه مـواردی چـون
نشستن های طولانی مدت پشت مز، شماره گری های متعدد،
رخ رخوردهای نادرست از سوی ،رقراری تماس سرد ساعت ها
مخاطبان و اعتراضات آنها به چشم م خورد.  همن مشغله ها
باعث م شود مغز شما وسوسه شود تا به سمت چزای جالب تری
تمال پیدا کنید که همن هم باعث حواس رتی حن کار م گردد.
در ان حالت هرگز نگذارید حواس تان رت شود، چرا که شما را از
اصل موضوعاتی که حن تماس قرار است با مخاطبان تان در میان
بگذاریـد دور مـ کنـد. شمـا هـم اکنـون در یـک فـروش تمـاس سـرد
هستید که به نوبه خود تمرکز بالای را م طلبد و از دست دادن

ان تمرکز م تواند کارای شما را رای ادامه کار کاملاً پان بیاورد.
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در پایان از مشتری درخواست مبلغ خیل کم بکنید .1

در اغلب مواقع بازاریابان مراکز خریه با پاسخ های منف مشتریان
روروی م شوندکه بیشتر نداشتن اعتماد کاف به اطلاعاتی است
که در تماس سرد به فرد مورد نظر انقال داده م شود. معمولا
مشتریان م گویند ما خودمان به مراکز دیگری کمک م کنیم. در
ان صورت شما ضمن قدی و تشکر به خاطر انجام ان کار خر و
دعـای خـر ـرای آن شخـص، از او بخواهیـد مبلـغ نـاچزی مثلا 5000
تومان یا 2000 تومان هم به حساب خریه شما هم وارز کنند و در
ان امر خر سهیم باشند. بدهی است شماره حساب های رنُد حس

اعتماد بیشتری به مخاطب م دهد.
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آموزش رایگان فروش تلفنی و بازاریای تلفنی موسسه خریه
و سازمان خریه

 

نتیجه گری

در بازاریای و فروش تلفنی موسسه های خریه با داشتن یک رنامه
رـزی منظـم و اسـتفاده از دسـتورالعمل هـای مـوثر فـروش بـه همـراه
نکاتی که در ان مطلب در رابطه با مدریت تماس سرد بیان گردید،
م توان به یک فروش خوب و قال توجه دست یابید. موفقیت در
ان کار تماماً به عملکرد شما بستگ دارد؛ پس سع کنید ترس را
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کنار بگذارید و با حفظ تمرکز و لحنی مطمئن، تمام آن چزهای را که
لازم است به مخاطب خود منقل کنید.

 

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

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

دعوت کنید.
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