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چک لیست فروش تلفنی |  10رسشی که رای
موفقیت در بازاریای تلفنی باید از خود رسید

اگر به عنوان یک تازهوارد، کار بازاریای تلفنی را آغاز کردهاید، شاید
در ابتـدا همـه چـز بسـیار سـاده و واضـح بـه نظـر رسـد؛ لیسـتی از
مشتریــان احتمــال داریــد کــه شمــاره تلفنهــای آنهــا را در اختیــار
اراتورهـای مرکـز تمـاس قـرار مدهیـد و منتظـر ممانیـد تـا درصـد
مـوفقیت اـن تماسهـا مشخـص شـود. امـا در واقعیـت همـه چـز
انقـدر سـاده پیـش نمـرود. شرکتهـای ـزرگ هـر سـاله هزینههـای
هنگفتـی ـرای توسـعه و بـه روزرسـانی سیسـتمهای مرکـز تمـاس و
استراژیهای فروش تلفنی خود مکنند. اگر قصد دارید با صرف
کمترن هزینه، از ان قافله عقب نمانید، به ان چک لیست فروش
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تلفنی توجه کنید.

چک لیست چیست؟ حتماً رایتان پیش آمده که قل از رفتن به
سفر، در لحظات پایانی خروج از منزل سع کردهاید چند چز را چک
کنید: گاز قطع شده است؟ پنجرهها را بستهاید؟ لوازم الکترونیک را
از رق کشیدهاید؟ گلدانها را آب دادهاید؟ و … ان یک چک لیست
ذهنی است که شاید در طول هفته انواع و اقسام آن را در محیط کار
و خانه به کار مریم. چک لیست فروش تلفنی هم چنن چزی
اســت. یعنــی ــرای رســیدن بــه هــدف و تــارگتی کــه در اســتراژی
مارکتینگ خود تعریف کردهاید، یک سری موارد را مشخص مکنید و

مطمئن مشوید که به آنها رداختهاید.

با ان مقاله بسیاری کارردی از راه مدران همراه باشید تا  10رسش
بسیار مهم که رای موفقیت در بازاریای تلفنی لازم است به آنها
پاسخ دهید را مطرح کنیم و دربارهشان توضیحاتی ارائه دهیم. ان
سوالات را متوانید در قالب یک چک لیست فروش تلفنی چاپ
کرده و هر بار که مخواهید کمن جدیدی رای بازاریای تلفنی آغاز

کنید، آن را مرور نمایید.

چک لیست فروش تلفنی رای کسب موفقیت بیشتر

ROI تواند بیشتر از هر کانال دیگریی تلفنی مدانیم که بازاریام
یا بازگشت سرمایه رای کسب و کار شما داشته باشد. اما رسیدن به
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اهداف فروش گاهی کار سادهای نیست. در ان قسمت 10 سوال
مهم را مطرح مکنیم که هر مارکتری باید قل از اجرای یک کمن
بازاریای تلفنی از خود رسد و جواب مناسی رای آنها داشته باشد.
مطمئن شوید ان چک لیست فروش تلفنی همیشه در دسترس

شما و تیم مارکتینگ سازمان یا شرکتتان خواهد ود.

1. آیا USP قدرتمندی دارید؟

اولن گزینه در چک لیست فروش تلفنی ما به USP اختصاص دارد.
Unique Selling ــن اصــطلاح کــه در واقــع مخفــف عبــارتا
Proposition است، به عبارتی خاص رای فروش معنا مشود. چه
چزی شما را از سارن متماز مکند؟ آیا پیشنهاد منحصر به فردی
دارید که مشتریان را ترغیب به خرید از شما کند؟ فراموش نکنید که
فرصت کوتاهی رای جلب نظر مخاطن وجود دارد. اگر پیام که
مخواهید به گوش آنها رسانید واضح، جذاب و متفاوت نباشد،

توجه آنها را جلب نخواهد کرد.
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در واقـع «عبـارت منحصـر بـه فـرد فـروش» یـا همـان USP جملـه یـا
جملاتی است که متواند در حکم آس بازی رای شما باشد. عباراتی
مانند سرعترن، جدیدترن یا باارزشترن تنها زمانی مثمر ثمر واقع
مشوند که حقیقت داشته باشند. پس مزیتهای رقابتی خود را
پیدا کنید و هترن عبارتی که متواند مخاطب را در همان چند

جمله اول، علاقهمند کند را پیدا نمایید.

2. چه کسانی مخاطن هدف شما هستند؟

شایـد یکـ از مهمترـن مـوارد در چـک لیسـت فـروش تلفنـی همـن
مخاطن هدف باشد. Target audience در واقع آن گروه از کارران
هستند که بیشترن نیاز به محصول یا خدمات شما را دارند. اگر در
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پاسخ به ان سوال بگویید: «همه… همه متوانند از محصول من
استفاده کنند» ما به شما مگوییم که راه را اشتباه مروید. هچ
کسـب و کـاری وجـود نـدارد کـه مخـاطب هـدفش تمـام مـردم جهـان

باشد.

بالاخره یک دستهبندی رای مخاطن شما وجود خواهد داشت. آن
هم نه فقط دستهبندی کل، مثلاً زنان یا مردان. بلکه یک دستهبندی
دقق و مشخص. رای مثال زنان شاغل که همزمان کار خانه انجام
مدهند و فرزندان خود را زرگ مکنند. ان مشود یک تارگت
خوب از گروهی از مخاطن که متوانند به محصول یا خدمات شما
روی خـوش نشـان دهنـد. در غـر اـن صـورت اگـر درک درسـتی از
مخاطب هدف خود ندارید، هتر است ادامه ان چک لیست فروش
تلفنی را نخوانید! چون شناخت صحح مخاطب، حرف اول را مزند.

3. آیا دادههای درستی در اختیارتان است؟

به محض اینکه متوجه شدهاید که چه مخاطبینی به کالا یا خدمت
شما نیاز دارند متوانند منع دادهای مناسی هم رای هرکدام پیدا
کنید. یعنی دیتابیسی از اطلاعات که به شما مگوید ان گروه از
مخـاطن بـه چـه چـزی بیشتـر نیـاز دارنـد و نیازشـان چگـونه تـامن
مشود. در چک لیست فروش تلفنی از درست ودن ان دادهها

مطمئن شوید و بعد به سراغ مرحله بعدی روید.
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4. به چه دستاوردی نیاز دارید؟

دقیقاً انتظار چه خروج از ان کمن بازاریای تلفنی را دارید؟ آیا
به دنبال یک قرار حضوری با روسای شرکتهای همکار هستید؟ یا
مخواهید فروش اینترنتی خود را افزایش دهید؟ در هر کدام از ان
سـناروها، مسـری کـه بایـد تعـن شـود متفـاوت خواهـد ـود. بـه
همن خاطر مهم است که در چک لیست فروش تلفنی، اهداف و

دستاوردهای مورد نظر را نز مشخص کنید.

5. آیا ان کانال یا روش مناسی است؟

آیا ارتباط مسقیم تلفنی با مخاطب رای هدف که مخواهید به آن
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رسید روش مناسی است؟ آیا روشهای دیگر مانند ارسال ایمل،
پیامک یا بازاریای دهان به دهان را ررسی کردهاید؟ نمخواهیم
بگوییم هچ کدام از ان روش به دیگری رتری دارند؛ اما شما به
عنوان یک استراژیست بازاریای باید به خوی بدانید که کمن

مورد نظرتان از طرق بازاریای تلفنی به نتیجه مرسد یا نه؟

6. چگونه بازاریای تلفنی را با سار روشها تجمع
مکنید؟

بازاریای تلفنی وقتی به تنهای مورد استفاده قرار بگرد کاملاً ربازده
است. اما اگر همراه با سار روشهای تبلیغاتی و کانالهای فروش
باشد متواند چند رار سودده باشد. مطمئن شوید که در اجرای
یک کمن تماس روشهای ارتباط با مشتری و در معرض قرار دادن
کسب و کار را ررسی کردهاید و مدانید که چطور باید با بازاریای

تلفنی تجمع شوند.

7. آیا پلن یا رنامه بعدی دنبال کننده هم در نظر
گرفتهاید؟

با یک تماس تلفنی موفق با مخاطب، یک مشتری یا سرنخ یک
ـن مرحلـه چـه اتفـاقمشتـری در دسـتان شماسـت. حـالا بعـد از ا
مافتد؟ آیا رنامهای رای ادامه دادن ان کمن و دنبال کردن ان
سرنخ دارید؟ اگر نه باز هم ادامه دادن ان چک لیست فروش تلفنی
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فایـدهای نخواهـد داشـت. اول تکلیـف پلنهـای تکمیلـ را مشخـص
کنید بعد موارد دیگر را چک نمایید.

8. آیا پلنی رای پشتیبانیهای بعدی دارید؟

ممکن است همه چز در همان تلاشهای اولیه به خوی پیش نرود.

مشتریای ناراض باشد یا کسی به کمن شما علاقه نشان ندهد.
در چنن شرایط پلن پشتیبان شما چیست؟

9. آیا باید اعتمادسازی کنید؟

اعتمـاد سـازی و ایجـاد ارتبـاط خـوب بـا مشتـری کلیـد مـوفقیت در
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فـروش اسـت. بـه همـن خـاطر در چـک لیسـت فـروش تلفنـی بایـد
حواستـان باشـد کـه اـن محصـول، خـدمت یـا رنـدی کـه سـع در
معرف آن به مخاطب دارید، نیاز به اعتمادسازی هم دارد؟ اگر بله
باید خود را آماده کنید و آموزشهای لازم را به اراتورهای تلفنی خود

بدهید.

10. موفقیت از نظر شما چیست؟

آخرن مورد در چک لیست فروش تلفنی موفق در واقع اولن گام
شما قل از شروع یک کمن بازاریای تلفنی است. شما باید بدانید
کـه بـه چـه چـزی مخواهیـد رسـید. کـه مـوفقیت ـرای شمـا چـه
معنای دارد. تا زمانی که تصور مشخص از مقصد نداشته باشید،

گام رداشتن در مسر شما را به هچ کجا نخواهد رساند.

اما اگر در پیدا کردن و رسیدن به هرکدام از ان موارد چک لیست
فـروش تلفنـی مشکـل داریـد، یعنـی دانـش شمـا در زمینـه بازاریـای
تلفنـی نـاقص اسـت. بـه همـن خـاطر پیشنهـاد مکنیـم کـه قـل از
هرگونه اقدام، کتاب «تماسهای میلیاردی» را بخوانید یا در دوره
«فوق ستاره فروش شوید» شرکت کنید. همچنن متوانید سوالات
خود را در پان ان صفحه رای ما کامنت کنید تا همکاران ما در
بخش پشتیبانی در اسرع وقت پاسخگوی شما باشند. از همراه شما

سپاسگزاریم.
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[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

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