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دستورالعمل بازاریای تلفنی + 40 نکته مهم

از آنجای که قانون خاص در اران در خصوص دستورالعمل بازاریای
تلفنی وجود ندارد، دلل نمشود که به اصول آن توجه نکنیم. در
هر صورت اگر با رعایت خطوط راهنما به بازاریای خود خط و مشی
درســتی بدهیــد از مزایــای دســتورالعمل بازاریــای تلفنــی هرهمنــد
خواهیـد شـد. اـن دسـتورالعمل بهصـورت تجرـی گـردآوری شـده و

ممکن است مواردی را بتوان به آن افزود. با ما همراه باشید.

با یک رنامه رزی صحح شروع کنید

در یک دستورالعمل بازاریای تلفنی اولن قدم آمادگ رای رقراری
تماسهای تلفنی است. اما قل از آمادگ هتر است ررسی کنید که
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آیا خود شما هم آماده هستید یا خر. مواردی که در ادامه اشاره
مکنیم مروط به عوامل رونی تماس هستند.

تلفن کنید! در بازاریای تلفنی هتر است بیش از هر چزی تماس
بگریـد. وسـواس شمـا ـرای انتخـاب هترـن زمـان مناسـب ـرای
تماس م تواند فرصتهای شما را از چنگتان رون بیاورد. پس

بیش از هر چزی تلفن کنید!

در طـول ساعـات کـاری هتـر اسـت عوامـل حـواسرتی را کنـار
بگذارید. بدترن آنها استفاده از تلفن شخص است که متواند
ساعتها شما را مشغول کرده و فروش شما را به راحتی تحت

الشعاع خود قرار دهد.

هنگام رنامهرزی هتر است از روشهای مدریت زمان استفاده
کنید. رای ان منظور تکنیک موثر ومودورو را پیشنهاد مکنیم.
در ان روش به ازای هر 25 دقیقه متوانید 5 دقیقه استراحت
کنید و در هر چهار چرخه یک رع ساعت استراحت کنید. بدون

رنامهرزی ممکن است از پا در بیایید.

هـدف گـذاری کنیـد! در زمـان رنـامه رـزی متوانیـد یـک هـدف
تعریف کنید. رای مثال رسیدن به تعداد خاص تماس در روز؛ و
به هدف خود پایبند بمانید. ان باعث خواهد شد که متمرکز و

موثر عمل کنید.

اگر هدف شما از رقراری تماس صرفاً رساندن یک پیغام است،
هتر است آن را در هترن ساعات روز انجام ندهید.
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هترن زمان رنامه رزی کاری روزانه، روز قل است. شما هتر
است در آخر هر روز کاری رنامه کاری فردا را داشته باشید. اگر
قرار باشد صح آن را رنامه رزی کنید، هترن ساعاتتان ر باد

رفته است.

CRM هــر روز تماسهــای خــود را ثبــت کنیــد. اگــر از نــرم افــزار
استفاده مکنید نیازی نیست. اما آمار تماس خود را مشخص
کنید و هر روز یک تماس به روز قل بیشتر کنید. نتیجه ان کار
بعـد از بیسـت روز، بیسـت تمـاس بیشتـر اسـت و احتمـالاً کلـ

فرصت فروش بیشتر.

عجله نکنید و لیست تماسی که رای خود مشخص نمودهاید را
یک به یک انجام دهید. گاهی مشتری لای همن خطوط در انتظار
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شماست. اگر بهصورت اتفاق تماسی را از دست دهید چه بسا
فروش زرگ هفتهتان را از دست داده باشید.

هر تماس یک هزینهای دارد و یک درآمدی؛ به ان معنی که شما
متوانید محاسبه کنید به ازای چند تماس به فروش مرسید.
فرض کنید هر ده تماس یک فروش. آنگاه سود حاصله را قسیم
ر ده بکنید و درآمد هر تماس را بدست آورید. رای بالاتر ردن
اـن درآمـد بایـد روی تعـداد فـروش در هـر تمـاس بیشتـر وقـت
بگذاریـد. در اـن صـورت درآمـد خـود را از هـر تمـاس متوانیـد

افزایش دهید.

لازم نیسـت اهـداف بلندمـدت تعریـف کنیـد. در یـک روز یـا یـک
نصف روز یا یک ساعت متوانید هدف روشن مشخص کرده و
با خود به رقابت ردازید تا راندمان کارتان افزایش پیدا کند. مثلاً
در یـک سـاعت 30 تمـاس را هـدف قـرار دهیـد و سـپس هـدف

جدیدی ایجاد کنید.

چند دستورالعمل بازاریای تلفنی که نوع نگرش شما
را هدف گرفته است

در دستورالعمل بازاریای تلفنی مواردی است که باید به نگرش خود
ردازید. شما یک ربات نیستید و لازم است خود را در نظر بگرید.

قورباغه را قورت دهید. از چه مترسید؟ اگر ترس شما از تماس
است، بدترن حالت را در نظر بگرید. مثلاً شخص مقال ممکن
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است سرتان فریاد زند. بدتر از ان چه اتفاق متواند بیفتد؟

پاسخ نه به شما یک نه به پیشنهادی است که ارائه دادهاید.
پیشنهادتان را هود دهید و نگران چزی نباشید. هیچگاه پاسخ
نه به شما داده نشده است بلکه به پیشنهاد مطرح شده داده

شده؛ پس اعتماد به نفس تان را حفظ کنید.

قانون 80 20 را بکار بگرید. قانونی که در ان مورد به ان معنی
است که باید بیشتر گوش بدهید تا صحبت کنید. صحبتهای
که مشنوید ارزش بسیار بیشتری دارند تا چزی که قرار است
بگویید. در هنگام شنیدن گوش کنید و پاسخ را که م خواهید
بدهید در سرتان تکرار نکنید تا نوبتتان شود. گوش دهید و

گوش دهید.

فروش پایان ماجرا نیست. هدف شما اگر فروش باشد ممکن
است ماوس شوید. فروش، کمک به مشتری رای خرید است.
بیشتر وقتتان را رای کمک به خرید مشتری بگذارید، حتی اگر از
شما محصول را نخرد چزی از دست ندادهاید. ول اگر مشتری را

ناراض کنید هم فروش هم مشتری را از دست دادهاید.

بـه مشتـری بفهمانیـد کـه شمـا ـرای ایشـان چـه سـودی داریـد.
محصول یا خدمات شما وقتی رای مشتری ارزشمند مشود که

بداند رای خود چه سودی را به همراه دارد.

در رنامههایتـان بازاریـای را قطـع نکنیـد. شمـا همـواره نیـاز بـه
مشتریان جدید دارید.

همیشه یادتان باشد مشتری شما از دیگران نز خرید مکنند. در
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تماسهای خود احترام رقبا را حفظ کنید. ی احترام به رقیب یا
سار محصولات بازار شما را بدنام خواهد کرد.

ان تصور که مشتری محصول شما را مشناسد متواند باعث
شود که به حد کاف امکانات محصول خود را شرح ندهید. پس
با کنار گذاشتن ان تصور، تمام مزایای محصول و یا خدمات خود

را شرح دهید.

شاید مهمترن دلل به نتیجه نرسیدن فروش، عدم درخواست
شما از مشتری رای خرید محصول یا خدمات شماست. با بیان

واضح و شوا از مشتری درخواست خرید بفرمایید.

همـه دوسـت دارنـد خریـد کننـد. نـه آنکـه کسـی چـزی بـه آنهـا
بفروشـد. کمـک بـه خریـد یـک اصـل اسـت کـه در دسـتورالعمل
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بازاریای تلفنی باید در نظر بگرید.

یک مشتری نیاز به مشاوره شما دارد. پس شما باید در نقش یک
مشاور حرفهای قرار بگرید تا مشتری با خیال راحت هترن خرید

را از طرق شما انجام دهد.

در ابتدای ساعات کاری، سختترن تماس خود را انجام دهید.
بگذارید با خیال راحت به بقیه مشتریها رسید.

مشتری را شما ترغیب مکنید نه اطلاعات وبسایت یا کاتالوگ
فروش، هیچگاه مشتری را به وبسایت ارجاع ندهید و با ترغیب

مشتری به خرید، همانجا کار را تمام کنید.

دستورالعمل بازاریای تلفنی رای قل از تماس

ـرای تمـاس آمـادگ کـاف را داریـد؟ اـن مـوارد را ررسـی کنیـد تـا
خیالتان آسوده شود. شما در آستانه یک تماس موفق هستید. در
جای هنری فورد افسانهای گفت: اگر فکر مکنید موفق خواهید
شد، درست فکر مکنید. اگر فکر مکنید که شکست خواهید خورد

باز هم درست فکر مکنید. در هر صورت حق باشماست.

عوامل حواس رتیتان را از مز کار ردارید. روزنامه، کتاب، دست
نوشته و هر چزی که در حن تماس حواستان را رت مکند

ردارید. شما باید تمام حواستان را به آنسوی خط بدهید.

رقبا را بشناسید. جدول از چهار رقیب اصل خود تشکلل دهید
و در ابعاد گوناگون وضعیت خود را نسبت به رقبا بدست بیاورید.

https://en.wikipedia.org/wiki/Henry_Ford
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زمانی که مشتری با شما تماس مگرد و صحبت از رقبا مشود
شما باید بتوانید نقاط قوت خود را بازگو کنید. اعلام نقاط ضعف
رقیب یک از خطاهای است که در دستورالعمل بازاریای خود

باید بهعنوان خط قرمز در نظر بگرید.

یخری رای یک بازاریاب امتیاز منف محسوب مشود. باید در
جریان آخرن اخبار در حوزه کاریتان باشید. مشتری اگر ببیند شما

نسبت به اوضاع روز مسلط هستید راحتتر اعتماد مکند.

یکـ از تکنیکهـای کـه توصـیه مشـود انجـام دهیـد، انجـام
مکالمــات آزمــایشی بــا رقبــا اســت. تمــاس بگریــد و از نحــوه
پاسخگوی رقبا مطلع شوید. ممکن است نکات خوی استخراج

کنید و کم تمرن کرده باشید.

یـک نکتـه مثبـت! مشتـری شمـا را نمبینـد. پـس حسـای آمـار و
ارقام را در اطراف خود داشته باشید تا در صورت لزوم به مشتری

ارائه دهید. لازم نیست همه چز را از حفظ بگویید.

هـر روز یـک نکتـه جدیـد در زمینـه فـروش تلفنـی فـرا بگریـد.
متوانیـد کتـاب یـا مجلـهای را هـر روز بـه مقـدار 15-20 دقیقـه
مطالعه کنید. کتاب تماسهای میلیاردی در ان زمینه متواند

بسیار موثر باشد.

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
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ــرای دیــدن توضیحــات اــن
کتاب کلیک کنید

نقطه قوت خود را بیابید. اینکه چرا مشتری از شما خرید مکند
را از او رسید و در صورت لزوم در تماسها مشتریان جدید به

ایشان منقل نمایید.

اثرگذاری اولیه همه چز را تعن خواهد کرد

مراقب باشید که در ابتدای صحبت چه مگویید. ذهنیتی که در
مشتری در لحظات اول تماس ایجاد مکنید ممکن است تا پایان
تماس باق بماند. پس از ان فرصت خوب استفاده کنید. در ادامه
چند مورد مطرح مشود که به لیست دستورالعمل بازاریای تلفنی

باید اضافه نمایید.

قل از هر چزی مشتری را ترغیب کنید تا طرح سوال کند و با
پاسخ خود نظر مثبتی در او ایجاد کنید. قرار نیست مثل یک

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
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ضبط صوت به محض اتصال شروع به حرف زدن بکنید. ان یک
ارتباط است.

سوالات متداول را در ابتدای تماس پاسخ دهید. یعنی خودتان را
معرف کنید و بگویید از کجا و رای چه منظوری تماس گرفتهاید.
توصیه مشود از تکنیک ارائه آسانسوری در ان زمینه بیشترن
هـره را ریـد. در غـر اینصـورت در تلـه سوالهـای مافتیـد کـه
ممکن است همه چز را در هم شکند. رای مثال اگر خودتان را
شمرده و کامل معرف نکنید ممکن است مشتری رسد شماره
مـن را از کجـا آوردیـد. آنگـاه وارد یـک تلـه سـوال شدیـد و ممکـن

است به ان راحتیها از آن رون نیایید.

سه ثانیه طلای فرصت دارید که به مشتری بفهمانید که ان
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تماس چه سودی رای او خواهد داشت. باید به او بگویید که چرا
به نفعش است که به ادامه مکالمه بنشیند.

جملههای ابتدای شما مثل پایههای یک ل است که در حال
احداث آن هستید و اگر پایه به درستی نصب نشود از ل خری

نخواهد ود.

هنگام تماس ان نکات را در نظر بگرید

در هنگام تماس نز باید حواستان به دستورالعمل بازاریای تلفنی
باشـد. بایـد احساساتتـان را مـدریت کنیـد و هترـن اسـتفاده را از

ان تماس رید.

چنان با انرژی و محترم صحبت کنید که شخص مقال احساس
کند که به او اهمیت دادهاید.

با بالاترن مقام ممکن صحبت کنید و در صورتی که به شخص
دیگری ارجاع داده شدید بگویید آقای مدر دستور دادند با شما

ان موضوع را ببندم. در مکالمات بعدی از ایشان وام بگرید.

همیشه لبخند زنید حتی زمانی که کسی شما را نمبیند. لبخند
به تُن صدای شما منقل مشود و شما را راهنمای مکند.

علاــق شخصــ و نکــات فــردی مشتــری خــود را بیابیــد و ــرای
مکالمات بعدی استفاده کنید. بدانید طرفدار کدام تیم است یا

به چه چزی علاقه دارد.

به احتمال زیاد فردی که با او تماس گرفتهاید همان کسی است
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کـه قـرار ـود بـا آن صـحبت کنیـد. پـس بیشترـن انـرژی خـود را
بگذارید و فرصت احتمال را استفاده کنید.

نام ردن اسم مشتری نشان مدهد که رای شما مهم هستند و
ان امکان را خواهد داد که با نظم بیشتری صحبت کنید.

مراقب باشید که هر قول که به مشتری مدهید یک وظیفه
جدیـد اسـت کـه بایـد انجـام بدهیـد. آنرا در دفتـر کـاری خـود
یـادداشت و پیگـری کنیـد. اگـر قـرار اسـت نمـونهای ـرای ایشـان

بفرستید ، بهموقع ان کار را انجام دهید.

اگر احتمال مدهید مشتری شما با دیدن نمونه محصول حس
هتری به تماس خواهد داشت با هماهنگ محصول را رایش
ارسال کنید و به محض که بهدستش رسید با او تماس بگرید تا

در مورد محصول مورد نظر صحبت کنید.

نتیجه گری

دسـتورالعمل بازاریـای تلفنـی بـه اینجـا ختـم نمشـود و همچنـان
لیستی از بایدها و نبایدها در میان آن قرار دارد که در مقالات آتی به
آن اشاره خواهیم کرد. البته دقت کنید که هترن اطلاعات بهصورت
تجری بدست مآیند. به همن خاطر یک از دغدغههای که ما در
راه مـدران داریـم تـدون و ارائـه اطلاعـات و تجربیـاتی اسـت کـه در
زمینـه بازاریـای تلفنـی در اـن سالهـا بدسـت آوردهایـم. در پایـان از
شما درخواست داریم که ضمن مطالعه مقالات و تمرنهای منظم و
روزانه، هرهوری کاریتان را افزایش دهید و هر روز به حد نصابهای
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بالاتری رسید.

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.

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

