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5 نکته رای دریافت نتیجه هتر از پیگری در
بازاریای تلفنی

در فرآیند بازاریای تلفنی، وقتی از مرحله اول یا همان تماس اول
گذر مکنید، نوبت به تماس بعدی مرسد که مروط به مرحله
پیگری است. در واقع چرخه فروش پیش از رسیدن به ان مرحله
شروع شده است و حالا قرار است پیگریهای لازم را از سر گرید تا
بتوانید مخاطبان بیشتری را به مشتری تبدل کنید. بناران ان که
در ان مرحله تا چه اندازه بتوانیم فکرشده عمل کنیم، متواند در
مزان فروش کسبوکار کاملاً تعنکننده باشد. به همن خاطر هم
مـا در راه مـدران اینجـا هسـتیم تـا 5 نکتـه ـرای افزایـش هـرهوری

پیگری در بازاریای تلفنی را همراه عززان شما ررسی کنیم.
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استراژی کل پیگری در بازاریای تلفنی چیست؟

پیگـری در بازاریـای تلفنـی، فرآینـدی گـام بـه گـام اسـت کـه در آن
بازاریاب بعد از اولن تماس (تماس تلفنی، ایمل، پیامک یا …)،
مجـدداً ـرای ایجـاد رابطـه عمـقتر بـا همـان مخـاطب تمـاس رقـرار

مکند.

اما استراژی کل پیگری در بازاریای چیست؟ یا به عبارت دیگر در
ان مرحله دقیقاً رای چه چزهای باید از قل رنامه داشته باشیم؟
مهمترن مواردی که استراژی پیگری بازاریای ما را مسازند، عبارت

اند از:

زمان پیگری

چزهای که باید در ان پیگری بگوییم

مزان پیگری

البته غر از ان 3 مورد، موارد دیگری هم هستند که متوانید در
استراژی پیگری در بازاریای خود درباره آنها تصمیم بگرید. در واقع
در یک کلام متوان گفت هر چه جزئیات بیشتری را رای پیگری در
بازاریای تلفنی از قل روشن کنید، احتمال ان که پیگریهایتان

نتیجه مثبتی داشته باشد هم بیشتر خواهد ود.
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پیگری در بازاریای تلفنی به چند دسته قسیم
مشود؟

پیگری در بازاریای تلفنی متواند در مراحل مختلف انجام شود. ر
همن اساس نز ان پیگری به 3 دسته کل قسیم مشود:

1/ پیگری اولیه:

وقتی دقیقاً رای دومن بار با یک مخاطب تماس رقرار مکنید.
اـن پیگـری از دو نـوع دیگـر بسـیار مهـمتر اسـت. چـرا کـه در واقـع
استراژی باق پیگریها را نز تعن مکند. علاوه ر ان در اکثر
مواقع همن نوع پیگری است که باعث فروش محصول یا خدمات

مشود.
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2/ پیگریهای مداوم:

تماسهای بعدی و بعدی. ان نوع پیگری در بازاریای تلفنی زمانی
متواند مثمر ثمر باشد که قبلاً اعتماد و نظر مخاطب را تا حدی
جلب کرده باشید. تعداد ان پیگریها در شرایط مختلف متفاوت
اسـت. همـانطور کـه بـالاتر اشـاره کردیـم، در بسـیاری از مواقـع همـان
پیگـری اولیـه متوانـد بـاعث فـروش شـود. اگـر چـه آمارهـا نشـان

مدهند که 80% از فروشها بعد از تماس پنجم اتفاق مافتند.
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3/ پیگریهای خودکار:

پیگریهای که بارها و بارها در بازههای زمانی مشخص، به صورت
خودکار اتفاق مافتند. ان پیگری معمولاً از طرق ایمل، پیامک،
پیام صوتی و … انجام مگرند. در واقع پیامهای ان نوع پیگری
در بازاریــای تلفنــی، از قــل ضبــط شدهانــد و توســط سیســتمهای
مختص ان حوزه، رای ارسال به مخاطبان رنامهرزی مشوند. مثل
سیستم MailChimp که به کمک آن متوان زمان ارسال ایملها را

رنامهرزی کرد.

چگونه هترن نتیجه را از پیگری بازاریای تلفنی
خود به دست آوریم؟

و اما مرسیم به مهمتری بخش ماجرا؛ یعنی نکاتی که باعث افزایش
فروش در پیگری در بازاریای تلفنی مشوند. البته فراموش نکنید
که اگر مرحله اول بازاریای، یعنی اولن تماسی که با مخاطب رقرار
مکنید، به درستی انجام نشده باشد، در ان مرحله نز احتمالاً به
نتیجه چندان چشمگری دست پیدا نخواهید کرد. لازم به ذکر است
که اگر مایلید که مهارتهای خود را در طراح استراژیهای بازاریای
تلفنی خود در همه مراحل ارقا دهید، متوانید کتاب تماسهای
میلیـاردی از مجمـوعه راه مـدران را تهیـه فرماییـد. در اـن کتـاب
تاکتیکهای طلای مبتنی ر علوم ذهنی آموزش داده مشوند که

متوانند باعث مؤثرتر ودن فرآیند بازاریای تلفنی شوند.

https://mailchimp.com/
https://rahemodiran.com/product/book/
https://rahemodiran.com/product/book/
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پکج طلای کامل تماس های
میلیاردی

در ادامه به 5 تاکتیک اشاره مکنیم که متوانند ضمن افزایش
فروش شما، باعث تماز شما از رقبا شوند.

1/ زمانبندی داشته باشید

مهمترـن نکتـه در پیگـری در بازاریـای تلفنـی اـن اسـت کـه ـرای
پیگریهای خود زمانبندی داشته باشید. به ان معنی که وقتی در
یک تارخ مشخص با مشتری بالقوه خود صحبت کردید، ان تارخ
را جای یادداشت کنید. سپس در تاریخ مشخص و فکرشده رای

پیگری اولیه و سار پیگریها اقدام کنید.

دقـت کنیـد کـه در اـن رنـامهرزی زمـانی بایـد بـه انـدازه کـاف بـه
مخاطب وقت فکر کردن بدهید. همینطور اگر به او مگویید که
رای مثال هفته دیگر مجدداً با شما تماس خواهم گرفت، حتماً

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
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دقیقاً یک هفته دیگر با او تماس بگرید. با ان کار تصوری حرفهای
را از کسبوکار خود به نمایش مگذارید.

نکته: یک تاکتیک ساده اما بسیار مؤثر ان است که زمان ایدئال
پیگری را از خود مشتری رسید. سپس آن زمان را یادداشت کرده و
دقیقاً در همان زمان با او تماس بگرید. با ان کار احتمال ان که

تماستان یپاسخ باق بماند بسیار کمتر خواهد ود.

2/ در مورد جملات خود فکر کنید

پیش از آن که تماس پیگری را رقرار کنید، به ان که قرار است چه
بگویید فکر کنید. به عنوان مثال یک بیان استاندارد رای ان مرحله

به ان ترتیب است که:

نام و نام خانوادگ خود را کامل بگویید.

نام شرکت یا کسبوکاری که ازآن تماس مگرید را بگویید.

به مخاطب یادآوری کنید که قبلاً با او یا با آن سازمان تماس
گرفتهاید.

اطلاعات جدیدی که مخواهید بدهید یا سؤال که از مخاطب
دارید را بیان کنید.

https://rahemodiran.com/
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 /3رای پیگری در بازاریای تلفنی ایمل ارسال کنید

ارسال ایمل رای پیگری دو مزیت دارد؛ اول ان که متوانید از
طرق تصاور و طرحهای گرافیک با مخاطب ارتباط بصری رقرار
کنید. دوم ان که زمان بیشتری رای تأمل به مخاطب مدهید.
دقت کنید که ایملهایتان باید کوتاه و واضح باشد. ضمناً باید
سع کنید به مزایا محصولات یا خدمات خود اشاره کنید یا به هر
روش دیگری، به مخاطب انگزهای رای پاسخ دادن به ان پیگری یا

خرید کردن بدهید.

به عنوان مثال متوانید بیان کنید که: “تخفیف 15 درصدی فلان
محصولات تا پایان هفته به پایان خواهد رسید، متوانید همن
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حالا از ان لینک رای خرید ان محصول اقدام کنید.”

4/ فقط فروشنده نباشید

ــد و در ــه پیگــری فقــط تبلــغ مکنن ــان در مرحل ــ از بازاریاب خیل
صحبتهای خود هچ ارزشی را رای مخاطب قائل نمشوند یا هچ
انگزهای به مخاطب نمدهند که او تصمیم بگرد ان کسبوکار را
ـر دیگـری ترجـح دهـد. در اـن صـورت طبیعتـاً خـری از فـروش هـم

نخواهد ود.

پس در پیگریهای خود ابتدا به نیازهای آنها که قرار است توسط
شما رطرف شوند اشاره کنید. سپس به روشهای که قرار است

ان نیاز را رطرف کنید و امتیازات وژه کسبوکار خود اشاره کنید.

5/ راه ارتباط و اقدام رای خرید را به صورت شفاف
مشخص کنید

فرض کنید پیگری شما نتیجهبخش وده و مخاطب مخواهد از
شما خرید کند. در ان صورت مهمترن مسئله ان است که قدم
بعدی رای خرید رای او کاملاً واضح باشد. پس رای مثال اگر از
طرق تلفن در حال پیگری هستید، مراحل بعدی چرخه خرید را به
طـور واضـح توضـح دهیـد. همینطـور اگـر از طرـق ایمـل نـز پیـام
پیگری خود را ارسال کردهاید، لینکهای خرید را در جای که کاملاً
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در معرض دید باشد همراه با توضیحات لازم قرار دهید.

با پیگری حرفهای، مخاطبان بیشتری را به مشتری
تبدل کنید

در نهایت نز باید اشاره کنیم که همان اندازه که پیگری درست در
بازاریـای تلفنـی متوانـد فـروش را افزایـش دهـد، پیگـری غلـط نـز
متواند مشتریان بالقوه را دفع کند. اما با در نظر گرفتن نکاتی که
در ان راهنما اشاره کردیم، متوانید یک پیگری در بازاریای تلفنی

حرفهای با نتایج طلای داشته باشید.
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