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آموزش call center حرفهای در 7 قدم! آنچه
مدران باید بدانند؛

مـدریت کـردن یـک مرکـز تمـاس دیگـر بـه سـادگ گذشتـه نیسـت؛
نمتوانید صرفاً یک لیست از شماره مشتریان احتمال را در اختیار
کارمندان call center خود بگذارید و از ایشان بخواهید که تا آخر
وقــت بــا تمــام آنهــا تمــاس بگرنــد. بلکــه حــالا نیــاز اســت کــه
اسـتراژیهای ـرای هـرهوری حـداکثری از مرکـز تمـاس تـدون کنیـد.
اولن اقدام هم که باید انجام دهید آموزش call center است.
یعنی به تمام کارمندان و مدران مروطه، نکاتی را یادآور شوید که

متوانند در پیشرد اهداف بسیار موثر باشند.

مـا در راه مـدران پلنهـای متنـوع ـرای آمـوزش call center آمـاده
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کردهایم که اگر بخواهید همراه با یک متخصص و مشاور کاربلد ان
فراینـد را پیـش ریـد، بـه کارتـان مآیـد. بـه همـن خـاطر پیشنهـاد
مکنیم بعد از مطالعه ان مقاله، یک وقت مشاوره از اساتید راه
مدران بگرید و وضعیت کال سنتر و اهداف که مخواهید به آنها
رسید را شرح دهید. هترن استراژیهای بازاریای تلفنی مبایست
ر اساس نیازهای کسب و کارتان تدون شوند. پس با ما همراه
باشید تا 7 گام مهم در جهت آموزش call center حرفهای را ررسی

کنیم.

رای آموزش call center سازمان یا شرکت خود چه
کنیم؟

با پیشرفت تکنولوژی و ازارهای آنالز، اندازهگری و هینهسازی هر
کدام از ابعاد عملیات مرکز تماس بسیار سادهتر شده است. مدانیم
کـه بـا آمـوزش call center یـک سازمـان متـوانیم جریـان فـروش را
چند رار کنیم و به اهداف از پیش تعن شده رسیم. اما رای
دستیای به چنن چزی، باید از ازارهای اندازهگری و آنالز مانند
Speech analytics استفاده کنیم یا تجربه کارری مشتریان خود را
با استفاده از نظرسنجهای دقق، بسنجیم. در نتیجه ان ررسیها،

خواهیم توانست که روشهای آموزشی زر را در پیش بگریم.

https://rahemodiran.com/consulting/
https://en.wikipedia.org/wiki/Speech_analytics
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call center رای آموزش 1. از چک لیستهای مانیتورینگ
استفاده کنید

در یک از مقالات پیشن راه مدران به طور کامل درباره چک لیست
فروش تلفنی و  10رسشی که رای موفقیت در بازاریای تلفنی باید
از خود رسید توضح دادیم. رای آموزش call center خود هم
متوانید چنن چک لیستی آماده کنید و در اختیارتان کارمندان و
اراتورها قرار دهید. با وجود چک لیستهای مناسب دیگر کارها از
قلم نمافتند و یک به یک انجام مشوند. به جای اینکه روسه
آموزش call center را نفر به نفر ط کنید و ر هر اراتور جداگانه
وقـت بگذاریـد، یـک چـک لیسـت تهیـه کنیـد تـا خـود آنهـا، کـار و

عملکردشان را مانیتور کنند.

2. روی نقاط قوت اراتورها تمرکز داشته باشید

فراموش نکنید که کارمندان تحت آموزش call center شما انسان
هستند. گاهی ممکن است روندهای تعریف شده در شغل خود را
فرامـوش کننـد. یـا حتـی در شرایـط بحرانـی نتواننـد کـاری کـه بایـد را
انجام دهند. نکته مهم که در چنن شرایط وجود دارد ان است
که به جای زرگ کردن اشتباهات آنها، روی نقاط قوت شان متمرکز
شوید. اگر کارمند شما احساس خوی از کار در مرکز تماس نداشته

باشد، نمتوانید هچ پلن آموزشی موفق رای او پیاده کنید.

https://rahemodiran.com/
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3. آموزش باید دنباله دار و همیشگ باشد

اگر فکر مکنید که آموزش call center در چند جلسه یا یک دوره
به پایان مرسد باید بدانید که در اشتباهید؛ آموزش نروهای مرکز
تماس باید جزئی از فرایند کاری آنها باشد. رای شروع متوانید
کتاب تماسهای میلیاردی استاد اسقامت را رای تمام کارمندان
بخش مرکز تماس شرکت یا سازمان خود تهیه کنید. سپس از آنها
بخواهید که ترفندها و تکنیکهای یاد گرفته شده را در عمل به کار
گرند. حالا در ط ان فرایند آزمون و خطا، هم نروهای حرفهای تری

تربیت خواهید کرد هم بازخورد ان روشها را خواهید دید.

ـرای دیـدن توضیحـات کتـاب
تمـاس هـای میلیـاردی کلیـک

کنید

https://rahemodiran.com/product/book-billion-calls/
https://rahemodiran.com/product/book-billion-calls/
https://rahemodiran.com/product/book-billion-calls/
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 .4رای مواجه با موقعیتهای جدید استراژی داشته
باشید

در دورانی به سر مریم که سیستمهای پشتیبانی عمدتاً به صورت
24/7 فعال هستند. پس بسیاری از اتفاقات در زمانی رخ مدهند
که احتمالاً مدریت یا سررستهای فروش حضور فزیک در مرکز
تماس ندارند. یک از مواردی که باید در آموزش call center به آن
توجه شود، استراژیهای موثر در شرایط جدید است. اگر بحرانی رخ
دادن نـروی تحـت ـوشش شمـا بایـد بدانـد کـه چطـور عمـل کنـد.
مطمئن شوید که قل از سردن یک بخش یا خط تلفنی مسقیم به

یک اراتور، او را رای تمام شرایط احتمال آماده کردهاید.

5. به اراتورهای خود یاد بدهید که شنونده خوی
باشند.

یک اصل مهم در بازاریای تلفنی ان است که صرفاً یک گوینده
نباشید. مبینیم که بسیاری از فروشندههای تلفنی از همان ابتدا که
با مشتری تماس مگرند شروع به صحبت مکنند تا جای که
طرف مقال معذرت خواهی کرده و گوشی را قطع مکند. در حالیکه
استراژی درست ان است که بخشی از ارائه محصول یا خدمت
انجام شود و سپس با مطرح کردن بعض سوالات، مشتری را به
حـرف بکشاننـد. پـس اگـر نروـی داریـد کـه شنونـده خـوی نیسـت،

احتمالاً نتوانید او را رای آموزش call center انتخاب کنید.

https://rahemodiran.com/
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6. از آموزش مدران غافل نشوید.

دقیقـاً ماننـد اراتورهـا و کارمنـدان بخـش فـروش تلفنـی، مـدران و
سررستها هم نیاز به یک رنامه آموزشی مدون دارند. اگر مهارتها
و تکنیکهــای اــن افــراد بــه روز نباشــد، آمــوزش call center بــا
موفقیت انجام نخواهد شد. ان نروهای کلیدی باید نحوه رخورد
مناسب با کارمندان خود را بدانند؛ بتوانند نتاج دادههای بدست
آمده از ازارهای آنالز را ررسی کنند؛ استراژیهای موثر تدون کرده
و رونـد آمـوزشی تیـم خـود را حفـظ کننـد. دوره آمـوزش بازاریـای و
فروش تلفنی به شوه حرفه ایها متواند رای ان منظور مفید

واقع شود.

رای دیدن سرفصل های دوره
ــروش ــای و ف ــوزش بازاری آم
تلفنـی بـه شـوه حرفـه ای هـا

https://rahemodiran.com/product/workshop1/
https://rahemodiran.com/product/workshop1/
https://rahemodiran.com/product/workshop1/
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کلیک کنید
اگر نتوانستید در دورههای حضوری راه مدران شرکت کنید، فیلم
بیشتـر کارگاههـا و دورههـا بـه صـورت آنلاـن در سـایت بـه فـروش
مرسند. شما متوانید با دیدن ان ویدوهای آموزشی علاوه ر
یاد گرفتن نکات و ترفندهای مهم در بازاریای تلفنی، با مثالها و
موقعیتهای عمل آشنا شوید. ان مثالها به شما یاد مدهد که
چگونه شرایط مختلف را رسیدگ کنید و رخوردی حرفهای داشته
باشید. به علاوه با شرکت در تمام دورههای راه مدران از پشتیبانی
هـره منـد خواهیـد شـد و متوانیـد از طرـق راههـای ارتبـاط ماننـد
ایمل، گروه تلگرام یا دارکت اینستاگرام سوالات و اهامات خود را

مطرح کنید.

ن شده، واقعرنامه آموزشی تدو 7. مطمئن شوید که
باشد!

بله، درست خواندید. واقع. یعنی با مثالهای عمل و مطاق با نیاز
بازار روز. بسیاری از دورههای که با عنوان آموزش  call centerرگزار
مشوند همگ در شرایط آزمایشی و با مدرسینی تازه کار بسته
مشونـد. در حـالیکه ـرای گرفتـن نتیجـه مناسـب بایـد بـه سـراغ
اساتیدی روید که سابقه کاری مشخص دارند. تجربه فروش موفق
رای سازمانهای زرگ، سمت مدر مارکتینگ و مسئولیت تدون
استراژیهای بازاریای تلفنی همگ از حداقل شرایط مورد نیاز رای

https://rahemodiran.com/product/workshop1/
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یک مدرس خوب است. ان تجارب به همراه بسیاری موارد دیگر در
رزومه استاد اسقامت دیده مشود که مدرس دورههای بازاریای
تلفنـی راه مـدران و همینطـور نویسـنده کتـاب تماسهـای میلیـاردی

هستند.

پس ط کردن ان 7 قدم با شما و آموزش call center با ما! اگر
مطمئـن هسـتید کـه بسـتر منـاسی ـرای آمـوزش و تربیـت نروهـای
حرفـهای در مرکـز تماسـتان وجـود دارد، از طرـق بخـش مشـاوره بـا
همکـاران مـا در راه مـدران تمـاس بگریـد تـا ـرای رگـزاری دورههـای

تخصص بازاریای تلفنی و آموزش call center شما را یاری دهند.

[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

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

https://rahemodiran.com/product/book-billion-calls/
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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

باشید.

http://www.rahemodiran.com
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