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فرمول ورسانت و انگزه تیم فروش + آموزش
ویدئوی بازاریای تلفنی

فرمول ورسانت و انگزه تیم فروش

آموزش بازاریای تلفنی و فنون مذاکره تلفنی

 

[00:00]
یک از سوالات اغلب مدران کسب و کار و مدران فروش از من
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اینه که میگن ما چطور میتونیم با یه فرمول انگزه رسنل فروش
تلفنی خودمونو هر روز بالاتر ریم و ان انگزه را همیشه حفظ کنیم
تا بتونیم فروش های خوی را تجربه کنیم توی ان ویدئو میخام
چندتا راهکار بسیار عال و کارردی رای نحوه تنظیم ورسانت تیم
فروش هتون اموزش بدم پس ان ویدئو رو ذخره کنید و تا انتهای

ویدئو همراه من باشید.

[00:33]
اولن نکتهای که باید رعایت کنیم که ما بتونیم یه ریتم مشخص از
تعداد تماس های روزانه هفتگ ماهیانه رای کارشناسان فروش
تنظیم کنیم به صورت استاندارد هر تایم تماس ۹۰ دقیقه است ۹۰
دقیقـه تمـاس تلفنـی ۱۵ دقیقـه اسـتراحت ـر اسـاس مـزان سـاعت
کاری با در نظر گرفتن زمان صبحانه و ناهار و نماز و اینجور چزا بیاید
تایمهای کاری خود را به زمانهای ۹۰ دقیقهای قسیم کنید و تعداد
میانگن تماسهای که میشه توی ۹۰ دقیقه گرفت رو ضرب کنید
اماده کیند به طور میانگن هر ۹۰ دقیقه میشه یه چزی ن ۲۵ تا
۴۰ تا تماس تلفنی رقرار کرد و بستگ به نوع محصول تون و مزان
مکالمه تون سختی فروشش جزئیات محصولتون ان تعداد میتونه
ن مثلاً ۲۵ تا ۴۵ تا ن ۲۰ تا ۴۰ تا تماس تلفنی متغر باشد ان

تعداد را رای کسب و کار خودتون

[01:33]
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محاسبه کنید و ان به عنوان حداقل تماس تلفنی ماهیانه رای
کارشناس های فروش تون در نظر بگرید مسلماً هر جای که پاداش
هست تنهم هست افرادی که حداقل تماس تلفنی ماهیانه و ر
مکنند که هچ اونای که بیشتر از ان حد ر میکنن یه سقف
مشخص م کنید یه پاداش راشون در نظر مگرد مثل نفر اول
بیشترن تماس تلفنی ماهیانه و انتخاب کنید یک پاداش هش
بدید اون شخص که حد متوسط مزنه اون سقف معمول رو مزنه
که هیچ کار عادیشو انجام داده اونیم که کمتر از ان انجام داده و
باید توجه کنید بگید مشکلش چیه چرا کمتر تماس میگره چه
مشکل داره مشکلش رو رطرف کنید نکته شماره 2 م توانید ر
اساس مزان فروش های حجم ریال و یا تعدادی محصولاتون هم

یه سقف در نظر بگرید و هر ماه یا.

[02:33]
هفته نفرات اول مشخص کنید توی ی جمع و هم تشوق کنیم هم
زان فروششان کم و خیلی که مهشون بدیم و اونا به پاداش
پان هست اونارم باز دوباره باید ررسی کنیم ببینیم که فرایند
مکالمه تلفنی چه مشکلاتی دارن فاکتور شماره ۳ میتونیم ر اساس
مزان تعداد مشتریهای جدید اضافه شده توسط هر کارشناس هم
یه جازه در نظر بگریم مثلاً بگیم اگر هر کارشناسی در طول ماه ۱۵ تا
مشتـری جدیـد وارد مجمـوعه کنـه فـروش انجـام بشـه فلان پـاداش
هـش میـدیم نفـر هفتگـ یـا ماهیـانه مشخـص کنیـم معرفـ کنیـم
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هـش بـدیم فـاکتور شمـاره ۴ کـه خیلـ تشویقشـان کنیـم و پـاداش
مهمه ر اساس تعداد فاکتورهای صادر شده و سفارشات گرفته شده
ـرای مشتـری قـدیم یعنـی متـوانیم در نظـر بگریـم کـه اگـر یـک

کارشناس بتونه رای مشتری قدیم طول مثلاً ۶ ماه.

[03:33]
سه ماه یا یک سال ان تعداد فاکتور صادر کنه که نشان دهنده
اهمیت پیگر ودن ان کارشناس فروش است راش پاداش در نظر
بگریـم یعنـی مثلا اگـر یـک مشتـری در طـول یکسـال حـداقل ۱۲ تـا
فاکتور راش صادر بشه متوانیم ر اساس یک پاداش راش در نظر
بگریم ان ۴ تا فاکتور رای توضح دادم میتونه به صورت ترکی
انجام بشه میتونه یک دو تا از آنها اجرا بشه م تونید یه دونشو
انجام بدید نتیجه بازخورد شو بگرید در هر صورت ان ها دقیقا
عوامل انگزاننده هست که توی تیم فروش باعث میشه که هم از
لحـاظ سـرعت عمـل هـم از لحـاظ تعـداد تمـاس هـم از لحـاظ تعـداد
مشتریای جدید هم از لحاظ اهمیت پیگری و فروش به مشتری های
قـدیم بـه شمـا کمـک کنـه و در نهـایت فروشنـده هـای کـه بـا اـن

سیستم جلو مرن بعد از یه مدت به یه فروشنده.

[04:33]
حرفه ای تبدل میشن امیدوارم که ان فرمول خیل ساده رو هر چه
سریعتر رای کسب و کار خودتون رای رسنل فروش تلفنی تون در
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نظر بگرید و نتاج فوقالعاده در کوتاهمدت دریافت کنید اگر نظر
خاص توی ان موضوع دارید یا اگر روش دیگری رای انگزه دادن به
رسـنل فـروش تلفنـی داریـد لطفـاً تـوی کـامنت ـرای مـن بنویسـید

مرسی.
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