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ده نکته طلای که در قواعد بازاریای تلفنی باید
بدانیم

وقتی صحبت از قواعد بازاریای تلفنی به میان مآید شاید یک
سری قوانن دستوپاگر به ذهن ما خطور کند. و نگران نتایج که
تماسهای تبلیغاتی ما در ر خواهند داشت، باشیم. اما دست نگه
دارید! یک خر خوب اینکه ان کار اصلاً سخت نیست و از آن مهمتر
تاثر زیادی روی مشتریان و کسب و کار شما دارد. دانستن قواعد
بازاریای تلفنی متواند رگ رنده شما در استراژی فروش نسبت
به رقبا باشد. پس با ما همراه شوید تا در ان مقاله به ان ده
قاعده طلای فروش تلفنی ردازیم. تمام هدف ما رای تماس یک
چز است. شناخت مشتریان و از آن مهمتر ساخت لیست مشتریان
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تاثرگذار.

بازاریای تلفنی، فروش تلفنی نیست

اول از همـه بایـد بـدانیم کـه بازاریـای تلفنـی بـا فـروش تلفنـی فـرق
مکند. وقتی شما رای فروش تلفنی تماس مگرید طبیع است
که دست و پای خود را گم کنید. تمام توجه تماس شما به یک چز
ختم مشود: فروش. و مدام در ذهن خود تکرار مکنید که اگر ان
تماس منجر به فروش نشود همه چز تمام است. طبیعتاً چنن
تماسـی ممکـن اسـت خیلـ شمـا را سـردرگم کنـد. امـا از آن طـرف،

بازاریای تلفنی ممکن است با انواع اهداف دیگر انجام شود.

رای مثال بازاریای تلفنی متواند با هدف انجام تحقیقات بصورت
جمــعآوری نظــرات و پیشنهــادات باشــد و یــا ممکــن اســت جهــت
جمـعآوری اطلاعـات کسـبوکارهای مشتریـان صـورت بگـرد. ممکـن
است رای پیدا کردن نام افراد تصمیمگرنده در شرکتهای مشتریان
و تکمل اطلاعات تماس آنها در قالب یک لیست، تماسهای از
جنس بازاریای تلفنی انجامم دهید. یا هر دلل دیگری که به کارتان

مروط مشود.

اگـر تماسهـای فـروش تلفنـی شمـا را عصـی و دسـتپاچه مکنـد،
هترـن کـار اـن اسـت کـه مـدتی بازاریـای تلفنـی انجـام دهیـد کـه
بتوانید به روحیات خود مسلط شوید. هچ ارادی ندارد اگر کم با
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مشتری در صلح و صفا و بدون هدف فروش گی زنید. به هر حال
بازاریابان و فروشندگان تلفنی هم نیاز به تمرن و قویت دارند.

ده قاعده مهم از قواعد بازاریای تلفنی

بازاریای تلفنی یا همان تلمارکتینگ که ان روزها زیاد در موردش
صـحبت مشـود، نکـات مهمـ دارد کـه بـد نیسـت بـا هـم بـه آن

ردازیم.

قل از شروع یادتان باشد که باید با رنامه عمل کنید

حتماً با خودتان چک کنید که قل از شروع مطمئن شوید که رای
اینکار رنامه دارید. باید بدانید که هدفتان از ان کار چیست. رای
مثال فرض کنید هدف شما تکمل اطلاعات تماس مشتری رای
مثال جمعآوری ایمل آنها باشد. رای شرکتهای متوسط و کوچک
که تماس مگرید، در اولن تماس بدون در نظر گرفتن اینکه چه
کسی آن سوی تلفن است، متوانید به راحتی به ایمل مورد نظر
دست پیدا کرده و تماس تلفنی را قطع کنید. اما اگر هدف شما
رقراری ارتباط با شخص تصمیمگرنده در آن شرکت است، احتمالاً
نیاز باشد اول با دستیار شخص یا منشی فرد مورد نظر گفتگو کنید.

در هر صورت بسته به هدف که از تماس خود دنبال مکنید، نوع
تماس ، زمان و موارد دیگر هم مشخص مشوند. ان اولن قاعده
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از قواعد بازاریای تلفنی است که باید در نظر بگرید. در واقع بدون
هدف از قل تعن شده، تماس شما به جای خوی نخواهد رسید.

یک متن یا خط متنی مشخص رای خود در نظر بگرید

حالا که هدف خود را مدانید اهمیت دارد که از آنچه قرار است
بگویید متنی تهیه کنید. فرق نمکند هدف شما چه باشد. به هر
حال متوانید یک متن یا چند متن رای ان موضوع تعن کنید.
فــرض کنیــم همــان مثــال قبلــ را دنبــال مکنیــد و قــرار اســت
ایملهـای را از مشتریـان دریـافت کنیـد و در لیسـت ایمـل قـرار
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دهید. احتمالاً متنی که متوانید تهیه کنید به ان شکل متواند
باشد:

“سلام و روز بخر من عل احمدی هستم. از شرکت طراح سفید با
شما تماس مگرم. اگر ممکنه ایمل مسئول بازاریای یا مارکتینگ
یا ایمیل که بتونیم نمونهکارهامونو راتون ارسال کنیم بفرمایید.

لطفاً اگر مقدوره اسم فرد دریافتکننده ایمل رو هم بفرمایید.”

در واقع متنی که آماده مکنید قرار نیست که تمام صحبتهای شما
را در طـ تمـاس در خـود داشتـه باشـد. هـدف از داشتـن متـن اـن
اسـت کـه ـرای بخـش اول تمـاس و اینکـه چـه مخواهیـد بگوییـد
خیـال خودتـان را راحـت کنیـد. در صـورتی کـه اـن قاعـده از قواعـد
بازاریـای تلفنـی را رعـایت نکنیـد ممکـن اسـت مشتریتـان حسـای
سردرگم شود. پس قل از تماس یک مداد و پاک کن و کاغذ کنار

خود داشته باشید که متن تماستان را خوب ورایش کنید.

عجلهای نیست؛ ساده، آرام و شفاف سخن بگویید

خیل بعید نیست که شما ط تماس تلفنی هول شوید. معمولاً
ابتدای تماس، فضای خشک و ی روح را تجربه خواهید کرد که به
عصی شدن شما متواند سرعت بدهد. حتی همان متنی که آماده
کردهاید ممکن است با ان مخاطب خاص جواب ندهد و حسای
هول و دستپاچه شوید. باید ان را در نظر بگرید که به خودتان حق
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بدهید در اولن تماس با یک شخص، کم احساس ناراحتی کنید.

خیل راحت بنشینید و شمرده صحبت بکنید. در شرایط قرار نگرید
که قفسه سینه و رده دیافراگمتان احساس فشار داشته باشند. با
سرعت کاملاً طبیع صحبت کنید. نه لازم است سرع حرف زنید نه
خیل آرام. در ان صورت صدای شما خیل هتر منقل خواهد شد.
ـرای امـور تجـاری اـن مـورد بسـیار اهمیـت دارد و معمـولاً جـواب
مدهد. به علاوه حس خوی را به فرد مقال ارائه مکند. ان مورد
از قواعد بازاریای تلفنی در هر شرایط است که شما را در صحبت

کردن پشت تلفن کمک خواهد کرد.

اینکه یک متن مناسب داشته باشید اصلاً چز بدی نیست. مهم
رعایت کردن سرعت صحبت شماست. پس مراقب باشید در آخر
مثل یک ربات صحبتتان را پایان ندهید. کلید ان موضوع آرام و
شمرده صحبت کردن است و اینکه یادتان باشد فرصت کاف رای

خواندن متنتان بصورت شفاف دارید.

رای یک مکالمه یا حتی مذاکره آماده شوید

شخص مخاطب ممکن است از شما سوالاتی رسد. پس هتر است
خودتان را آماده کنید. شما لازم است پاسخ سوال او را بدهید و یا
اگر نگرانی خاص نسبت به موضوع دارد باید بتوانید آن را رطرف
کنید. اگر قرار ود بازاریای تلفنی به همن راحتی باشد که متن را
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آماده کنی و تماس بگری و از رو بخوانی، دیگر نیازی نود که ان
همـه راجـع بـه قواعـد بازاریـای تلفنـی صـحبت کنیـم. پـس لیسـت
سوالات احتمال را تهیه یا لااقل یک بار به آنها فکر کنید و چند

سوال آماده رای خودتان کنار بگذارید.

آماده شنیدن “نه” یا “نه، متشکرم” باشید

از ان بدتر هم اتفاق مافتد و ممکن است مخاطب کم یادبتر
هم باشد. نگذارید ان ناراحتتان کند. گاهی ممکن است بهواسطه
اعتمادبهنفسی که دارید سع کنید وارد بحث بشوید. هتر است که
شخص مقال را محترمانه مقاعد کنید. اما گاهی شنیدن “نه” به
معنی “نه” است و نه چز دیگری؛ پس ی خیال شوید. از مخاطب
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بابت وقتی که رای شما گذاشت تشکر کرده و ارتباط را قطع کنید.
وقـت ـرای امتحـان کـردن راههـای دیگـر وجـود دارد. از قواعـد مهـم
بازاریـای تلفنـی همـن اسـت کـه کمـ صـور و قـوی باشیـد تـا بـه

هدفتان رسید.

 

از دروازهبان عور کنید

حتماً رای شما هم پیش آمده که به شرکتی تماس گرفتهاید و هر
کاری که کردهاید موفق به صحبت با مدرعامل یا مدر مارکتینگ یا
شخص مورد نظر خودتان که در سِمَت خاص است نشدهاید. علت
ان موضوع فقط یک چز است: شما با دروازهبان صحبت کردهاید.
افرادی هستند در شرکتها که نقش واسطه را بازی مکنند و رای
ان کار تجربه دارند که تا حد ممکن جلوی ارتباط با مدران را بگرند.
آنها خوب بلدند که چگونه به شما پاسخ بدهند و تماس شما را به
عنـوان یـک بازاریـاب تلفنـی ینتیجـه بگذارنـد. ـرای اـن موضـوع
راهکارهای تجری وجود دارد که شما هم متوانید به آن اضافه

کنید.

زمـان تمـاس خـود را تغـر دهیـد. در تمـام سـاعت کـاری اـن
دروازهبـان آمـاده نشسـته تـا شمـا تمـاس بگریـد. پـس خـارج از
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ساعت کاری تماس بگرید. بعض از مدران نیم ساعت زودتر در
محـل کـار حاضرنـد و بعضـ بعـد از سـاعت کـاری رسـم شرکـت
ممکن است ساعتی در شرکت حضور داشته باشند. پس از ان
ساعـات ـرای دور زدن دروازهبـان اسـتفاده کنیـد. معمـولاً مـدران

تماسها را پاسخ مدهند.

اگر تماس گرفتید و متوجه شدید به دروازهبان خوردید متوانید
سـراغ یـک کسـی را بگریـد کـه سـمت پـانتری دارد. مثلاً از او
بخواهید که شما را به یک پشتیبان تلفنی ارجاع دهد تا مشکل
خود را مطرح کنید. پشتیبانهای تلفنی ممکن است شما را به
مــدریت ارجــاع دهنــد یــا حــداقل متواننــد تمــام اطلاعــات
درخواسـتی را در اختیـار شمـا بگذارنـد. رعکـس دروازهبانهـا کـه
کارشان دفع است. پشتیبانهای تلفنی کارشان پاسخگویست و

رای ان کار تمرن داده شدهاند.

ممکن است راههای بیشتری نیاز باشد که گاهی اعتماد به نفس
بـالاتری هـم مخواهـد. بعـد از اینکـه حسـای در تلمارکتینـگ جـا

افتادید متوانید سراغ راههای دیگر روید.

یک پایان مودبانه رای تماس در نظر بگرید

در هر صورتی که در تماس مورد نظر نتیجه دلخواهتان را دریافت
کردهاید یا خر، همیشه از طرف مقال بابت زمانی که در اختیار شما
گذاشتـه سپاسـگزار باشیـد. شایـد یکـ از مهمترـن قواعـد بازاریـای
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تلفنی که زیاد هم جدی گرفته نمشود همن باشد. زرا شما ممکن
است بارها بخواهید تماس بگرید و اثری که در آخرن تماس از
خودتان گذاشتید متواند در تماس بعدی رای شما چراغ را سز یا
قرمز کند. حتی اگر شخص مقال هم محترم نود چارهای نیست که

شما محترمانه تماس را قطع کنید.

اگر چزی باید انجام بدهید بموقع باشد

ممکن است در تماس وعده دهید نمونه محصولات خود را که به
دستتان مرسانیم. به جای وعده، همن الان رایشان بفرستید.
حتی اگر از ارسال اطمینان دارید، ابتدا ارسال را انجام دهید و بعد از
رسیدن محصول دست مشتری تماس را رقرار کنید. به هر حال اگر
وعده ارسال بدهید و بگذارید رای آخرن ساعات کاری، انتظار پاسخ
خاص نداشته باشید. آنها به راحتی متوانند کار شما را به روزهای

آتی حواله دهند که نتیجه آن بسیار ناامیدکننده خواهد ود.
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تمرن خود را کنار نگذارید

تمرن شما را حرفهای مکند. فرق ندارد در کجا مشغول هستید و
در چـه سـطح کـار تلمارکتینـگ را انجـام مدهیـد. یکـ از قواعـد
بازاریای تلفنی بدون شک تمرن کردن است. ان شعار که در اولن
تماس تسلیم نشو حرف درستی نیست. ممکن است اولن تماس
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شمـا راحـت باشـد. وقتـی شرایـط پیچیـده مشـود کـه مشتریـان
مگویند نه؛ پس رای آن روز تمرن کنید و خودتان را روی فرم نگه

دارید.

قوانن بازاریای مارکتینگ را در قانون اساسی ررسی کنید

البته همه کشورها در ان مورد قانون ندارند؛ ول بد نیست اگر
قـانونی وجـود دارد خـوب در مـورد آن اطلاع داشتـه باشیـد. ممکـن
است قانون به شما توانای خاص بدهد یا شما را از مواردی منع
کند. رای اینکه به دردسر نیفتید در ان مورد مطالعه کنید. در کشور
امریکا پیش شماره  0800رای امور مارکتینگ در نظر گرفته شده و
اگر تماس را در ان شماره رگزار مکنید دارای قوانن خاص است

که موظف هستید بدانید.

کلام آخر

بازاریای تلفنی به اشتباه به جای کلمات دیگر نظر فروش تلفنی
استفاده مشود. درست است که شباهتهای زیادی ن ان دو
وجود دارد ول نتیجه آنها با هم کاملاً متفاوت است. تا زمانی که
شمـا روی قواعـد بازاریـای تلفنـی کـار را انجـام دهیـد، متوانیـد بـه
خودتان اطمینان داشته باشید و کار خود را ادامه دهید. دانستن
ان قواعد بدون شک از شما یک بازاریاب هتر مسازد. لازم نیست
خیل هم سخت بگرید؛ همن که ان موارد را رعایت کنید یک سر
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و گردن از همقطاران خود جلوتر هستید.

در کنار مطالعه ان مقالات و سار مناع رایگانی که راه مدران در
کنیم شرکت در دورههای تخصصگذارد، پیشنهاد ماختیار شما م
بازاریای تلفنی را فراموش نکنید. رای مثال دوره «چگونه فوق ستاره
فـروش شـویم» متواننـد بسـیاری از مهارتهـای شمـا در بازاریـای
تلفنی را بالا رد. به علاوه شما را با مثالهای عمل و راهکارهای
کـارردی آشنـا مکنـد کـه در دراز مـدت متوانـد از شمـا یـک فـرد
حرفـهای بسـازد. اگـر دربـاره اـن دوره و سـار محصـولات راه مـدران

سوال داشتید، متوانید در قسمت نظرات با ما مطرح کنید.

 

ــرای دیــدن توضیحــات
ان دوره کلیک کنیدلب
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همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر

کردم فرم مشاوره منتظر تماس کارشناسان ما باشید.

https://rahemodiran.com/%d8%a2%d9%85%d9%88%d8%
b2%d8%b4-
%d8%a8%d8%a7%d8%b2%d8%a7%d8%b1%db%8c%d8%
a7%d8%a8%db%8c-

/%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c
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