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وقتی مشتری جواب نمیده چندبار پیگری کنیم

چند بار پیگری کنیم؟؟؟ ��وقتی مشتری جواب ما را نمدهد چند
بار پیگری کنیم؟ در فروش و بازاریای تلفنی پیگری کردن مشتری
اهمیـت بسـیار بـالای دارد. اینکـه شمـا موفـق بـه رقـراری تمـاس
نشدهاید یا تماس گرفتهاید و مواردی موکول به پیگریهای بعدی
شده است، به ان لحاظ اهمیت دارد که اگر از سمت شما پیگری
نشود ممکن است فراموش شده و کل فرایند بازاریای و فروش به
نتیجـه نرسـد. یـک فروشنـده تلفنـی و بازاریـای کـه مشتـری خـود را
پیگـری نمکنـد، او را از دسـت مدهـد و بعـد از مـدتی لیسـتی از
مشتریانی دارد که نمداند آیا واقعا گزینههای خوی رای تماس و

فروش هستند یا خر.
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سوال که اینجا پیش مآید ان است که خیل از فروشندههای
تلفنی سوال مکنند رای اینکه بتوانیم با مشتری صحبت کنیم اگر
جواب تلفن ما را نمدهد چند مرتبه باید تماس بگریم یا چند بار
پیگـری کنیـم؟ قـل از هـر چـزی داشتـن نظـم و رنـامه در پیگـری
تماس تلفنی و دادن اهمیت به ان موضوع شما را از یک فروشنده
تلفنی معمول به یک فروشنده تلفنی فوقالعاده تبدل مکند و
شما را در صدر 10 درصدی هترن فروشندگان تلفنی قرار مدهد.

در ان مطلب قصد داریم به پاسخ ان سوال ردازیم که واقعاً
وقتی مشتری جواب نمدهد چند بار پیگری کنیم؟ با ما همراه

باشید.

روش پیگری در تماس سرد

همـانطور کـه مدانیـد، تماسهـا بـه دو دسـته قسـیم مشونـد:
تماسهای که شما فرد مورد نظر را از قل مشناسید و ایشان نز
شما را مشناسد یا از طریق شرکت و سازمان شما را در خاطر دارد.
در ادامـه اـن نـوع از ارتبـاط و راهکـار پیگـری آن را توضـح خـواهیم
داد. اما قل از آن رویم سراغ نوع دیگر تماس که به تماس سرد
معروف است. در تماس سرد شما هچ آشنای با مشتری ندارید و

ایشان هم شناختی از شما و محصولتان ندارد.

اینکـه اسـم ایشـان در لیسـت تمـاس شمـا وجـود دارد بـه علـت اـن
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است که قبلاً ررسی کردید که احتمال شانس اینکه ان مشتری از
مشتریان محصول و خدمات شما باشد وجود دارد. ول هنوز تماسی
رقرار نکردهاید و قرار است اولن تماس را با ایشان رقرار نمایید. در

ان شرایط باید خودتان را رای هر اتفاق آماده کنید.

یکـ از اتفاقـاتی کـه در هنگـام رقـراری تمـاس سـرد مافتـد، عـدم
پاسخگوی مشتری بالقوه به تماس شماست. در ان شرایط شما در
جای باید یادداشت نمایید که در فلان ساعت و تارخ با مشتری
تماس گرفته شد و پاسخ نداد. و از اینجا به بعد مساله مهم ان

است که چند بار پیگری کنیم و چرخه مروط به آن را ط نماییم.
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همـانطور کـه مدانیـد تمـاس سـرد، تشکـل شـده از یـک لیسـت از
شماره تلفن بدون مشخصات کاف در مورد مشتری است. ممکن
است نه نام مشتری و نه نام خانوادگ او را بدانیم و هچ توضح
تکمیل راجع به مشتری در دسترس نباشد. فقط شماره تلفن داریم.

شما تلاش خود را رای رقراری تماس سرد آغاز مکنید اما تعدادی
از آنهـا حتـی بـه تمـاس شمـا پاسـخ نمدهنـد. اینجـا از خودتـان
مرسید که چه کاری باید انجام دهید. مجدداً تماس بگرید یا از
لیست تماس حذفش کنید. استراژی که به تجربه کسب کردهایم در
ان زمینه ان راهکار را پیشنهاد مکند که با یک ساختار منظم و
روش از پیش تعن شده، بیایید و ان تماسها را لیست کنید.
هتر است 2 ال ،کنیداز آن دریافت نم ی که پاسخرای تماسها
3 روز بعد از تماسی که موفق به رقراری آن نشدهاید، مجدد با آن

شماره تماس بگرید.

گاهی ممکن است لیست شمارهها و تماسهای که انجام نشده
است زیاد شود و شما مجور باشید ان زمان را بیشتر کنید؛

ول به تجربه ن 2 ال 3 روز فاصله باید زمان مناسی باشد.

اگر سه روز گذشت و جواب تلفن شما را ندادند، بجای اینکه مشتری
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را از لیسـت حـذف کنیـد، اسـم اـن مشتـری را ـرای هفتـه بعـد در
سررسید یا سی آر ام شرکت یا در یک فال یا شیت اکسل و یا هر
جای که ثبت مکنید، قرار دهید و نام مشتری را مجدداً یادداشت
کنید و یک علامت یا توضح کوتاهی بنویسید که بدانید با ان
شماره یکبار تماس گرفته شده و از هفته قل منقل شده به هفته
بعد تا دوباره در هفته بعد هم ان فرآیند ن دو تا سه روز انجام

شود.

اگر در بازههای زمانی صح، ظهر، عصر پاسخگو نود متوانید بازه
زمانی را به مثلاً سه هفته بعد انقال دهید یا متوانید رای ماه

بعد ان تارخ را هماهنگ کنید و در لیست کارها قرار دهید.

علت اصل ان پیگری صرفاً تکرار کار نیست. ممکن است مشتری
مـورد نظـر بـه مسـافرت کـاری رفتـه باشـد یـا بیمـار باشـد و امکـان
پاسخگوی تلفنی را رای بازهای نداشته باشد. گاهی ممکن است
درگر اسبابکشی باشد یا هر دلل دیگری که متواند مشتری را

رای پاسخ به تماسهای کاری متوقف کرده باشد.

پس اگر ما بتوانیم در بازههای مختلف و در زمانهای مختلف در ماه
بعد یا صح و ظهر و عصر و در شرایط مختلف و منظم تماس خود را
رنامهرزی نماییم به احتمال زیاد امکان رقراری ارتباط در شرایط که

مطلوب مشتری باشد میسر خواهد شد.
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روش پیگری در تماس گرم

حالت دوم، تماس گرم یا تماس با مشتریانی هستند که شما یک بار
تلفنی با او صحبت کردهاید و سوالات خود را رسیدهاید و احساس
نیـاز او را بـه دسـت آوردهایـد. نیـازش را قبلاً کشـف کردیـد و رزنـت
خـوی از خودتـان انجـام دادهایـد؛ در واقـع بـا مشتـری ارتبـاط خـوی

رقرار کردهاید که در ذهن مشتری و در خاطر او مانده است.

احتمالاً مکالمه شما با ان مضمون به پایان رسیده است که مشتری
به هر دلیل گفته باید فکر کنم یا هر چز دیگری یا گفته در فلان روز
و سـاعت بـا مـن تمـاس بگریـد. امـا شمـا هرچـ تمـاس مگریـد،
جـوای دریـافت نمکنیـد. در اـن شرایـط مثـل فرمـول قسـمت اول
(روش پیگری تماس سرد) رخورد نمایید و مجدداً رای ان دسته از

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%85%D8%A7%D8%B3_%D8%B3%D8%B1%D8%AF
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مشتریان دو ال سه روز در بازههای زمانی مشخص صح، ظهر و عصر
تماس بگرید.

اگر باز هم جواب نداد، تماس ان مشتری را انقال بدهید به هفته
بعد و اگر باز هم جواب نداد انقال دهید به دو هفته بعد و اینبار
اگر باز هم پاسخ نگرفتید و مشتری جواب نداد انقال دهید به

یک ماه بعد!

با پیگری خوب، هترن فروشنده شرکت شوید

اما چرا تا ان حد پافشاری و اصرار نیاز است؟ ما به عنوان فروشنده
تلفنی، باید چند بار پیگری کنیم؟ شما یکبار قبلاً با ان مشتری
صحبت کردهاید و ارائه خود را تکمل کردهاید؛ در ان شرایط احتمال
تکمل فرایند فروش خدمات یا محصول شما بسیار بالاست و اگر
قــرار باشــد بخــاطر اینکــه مشتــری در دســترس نیســت یــا امکــان
پاسخگوی را رای یک بازه کوتاه ندارد مشتری را از دست دهید، یک
مشتری خوب را از دست دادهاید. ان مشتریها فرصتهای بسیار
هتری از مشتریان تماس سرد هستند که هنوز نمدانید آیا حاضرند

به صحبتهای شما گوش دهند یا خر.

فراموش نکنید که فقط ۱۰ درصد از فروشندههای تلفنی بیش از سه
بـار پیگـری مکننـد. نکتـه جـالب اینجاسـت کـه همـن ۱۰ درصـد
فروشنده تلفنی که بیش از سه بار پیگری مکنند در شرکتها و
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سازمانها از هترن فروشندهها هستند. پس حتماً اگر مخواهید از
هترن فروشندههای شرکت باشید، رای پیگری تماسهای تلفنی
اهمیـت وـژهای قائـل باشیـد و مطمئـن باشیـد کـه بعـد از ۵ تـا ۱۲
تماس پیگری احتمال فروش شما به مراتب افزایش پیدا مکند.
نظر شما چیست؟ به نظر شما باید یک مشتری را چند بار پیگری

کنیم؟

در صورت راهنمای بیشتر م توانید از طرق سایت راه مدران و یا
شماره تماس ۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات
مشـاوره بـا ـر کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس

کارشناسان ما باشید.

http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/

