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چگونه بازاریای و فروش تلفنی را شروع کنیم؟

چگونه بازاریای و فروش تلفنی را شروع کنیم؟

 

تصور كنيد به كنسرت رفتهايد. مردي ساكسيفون يا ترومپت يا شايد
گيتار م زند. او تنهاست يا ممكن است يك همنواز پشت پيانو يا
طلهـا داشتـه باشـد. غريبـهاي مآيـد و جعبـهاي را كـه در دسـتش
آورد و كنار مرد نوازنده م رون م كند و يك گيتار است باز م

نشيند، به او نگاه م كند و آهسته سرش را تكان م دهد.
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صداي گيتار سرع با صداي ساز نوازندهي ديگر مآمزد و هر دو
هارموني و ملودي را با تركي خلاق ول آشنا عرضه م كنند. وقتي
يكي مكث مكند، ديگري هدايت مكند. سپس نوبت به ديگري
مرسد؛ يعني رهري، پيگري، مكث و نواختن، همواره كاملاً مكمل،
بدون هچ يادداشتي روي كاغذ. موسيق دانان ان كار را همنوازي
منامنـد و آن را همكـاري كـامل توصـيف مكننـد كـه هنگـام كـه
نوازنـدگان چـه از نظـر خلاقيـت و چـه از نظـر تـوجه بـا هـم همـراه

مشوند، اتفاق مافتد.

اي كـاش تمـام تماسهـاي تلفنـي فـروش مـا خـوب مـ رفـت. مـا بـا
صندوق پست صوتي، نمايشگر شمارهي تماس گرنده و منشيان و
رئيس دفترها به منظور رسيدن به مشتريان بسيار مشغول و ركاري
كــه احســاس مكننــد از تمــاس هــاي ديگــران در طــول روز ، چــه
تلفنهـاي داخلـ و چـه تلفنهـاي خـارج از شركـت، عـاجز شـده انـد،
مبارزه مكنيم. تا حدي به نظر مرسد راي شركت در رقابت مذكور،
راي صحبت با مشتري بايد فرياد زنيم! در موسيق ان فرياد زدن
«خـارج زدن» ناميـده مشـود و بـه طـور كامـل متضـاد هـارموني/

هماهنگ است.

كسـاني كـه مـ داننـد چطـور بايـد بنوازنـد، پيامهـا پاسـخهاي بسـيار
هماهنگ و همنوا مدهند. آخرن بار چه موقع احساس كرديد يك
پيشنهاد فروش تلفني داراي هاموني وده است؟ و دوست داريد
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چطور تمام تماسهايتان به آرام با هم هماهنگ شوند تا به نتيجه
رسيد؟

اتخاذ راهرد در روند كارها | همنوازی در بازاریای تلفنی

شاخص هر فروشندهي حرفهاي و واقع، ان است كه بتواند با هر
موقعيت فروش كنار بيايد و آن را به سرانجام رساند. اخبار خوي
رايتـان دارم. شمـا بـا اسـتعدادهاي خـاص، يعنـي حرفـهاي ـودن در
عرصهي فروش به دنيا نيامدهايد. به هر حال آنچه نياز داريد يك
راهرد عمل ،ر اساس مشاهدهي دقق، مهارتهاي كسب شده و
عمل و كم درك در مورد هاموني قال دسترس در مكالمات تلفني

با افراد مختلف به منظور تحقق فروش هاي بيشتر است.

ان كتاب شما را در كسب دانش و مهارت لازم راي حرفهاي در امر
فروش راهنماي خواهد كرد. وقتي خواندن ان كتاب را تمام كنيد،

موسيق مطلوب خودتان را با مشتريانتان خواهيد ساخت.

موفقيت در ان عرصه مستلزم به كارگري يك روند راي هر تماس
فروش با مشتريان مختلف است و نتيجهي آن، به سرانجام رساندن
فروشهاي بيشتر است. در موسيق، نتها و خطوط حامل مشابه
هستند، ول هنگام كه كليدها تغر مكنند تفاوتهاي ظريف در
روشي كه آهنگ نواخته مشود روي مدهد؛ يعني ممكن است ر
پايهي ان افت و خزها، آهنگ تند يا يكنواخت شود. روند اجرا
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مشابه است؛ يعني استفاده از مهارتهاي اصل در جهت پاسخگوي
به نيازهاي شخصيتي مشتريان مختلف. ان امر شما را به درك آنچه
مشتريان مختلف را رمانگزد تا از شما خريد كنند، ملزم م كند.

يعني:

اتخاذ تصميم و رنامه راي تماس گرفتن

جلب نظر مشتري با طرح رسشهاي ارزشمند و گوش دادن به
خواستهها و توقعات او.

روده درازي نكردن!

ايجاد الزام در ي مذاكره به منظور اتمام كار و دستياي به تعهد.

به كار گري اصول مذكور هر بار كه به يك مشتري زنگ م زنيد،
خواه يك تماس سرد و رسم، پيگري، تماس با مشتري راي ارائهي
خدمات، يا تشكر از مشتري راي خريدش باشد، تضمن خواهد كرد

كه شما به همهي تماسهاي تلفني اهميت دهيد.

مشتريـان شمـا ركـار و مشغـول هسـتند و هـر كـاري مـ كننـد جـز
پيـشبيني تمـاس بعـدي شمـا، و شمـا بـه قـدري مشغـول و گرفتـار
هستيد كه سع نمكنيد تماس مجدد بگريد. جلب توجه مشتري

90 درصد فروش در بازار فروش رقابتي امروز است.

همواره م دانيد كه مرحله بعدي چيست، زرا يك راهرد ثبيت
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شده راي هر تماس تلفني با استفاده از نظام اجرا داريد.

مشتريـان شمـا بـه اـن رونـد پاسـخ خواهنـد داد و خودشـان هـم
نمدانند چرا.

مغز شما به ان نظام خو مكند كه تضمن م كند شما هچ
عامل حياتي را در روند فروش فراموش نم كنيد.

هنگام كه روند اجرا طبيع و خودكار مشود، شما در تماس هاي
فروشتـان هـارموني بيشتـري خواهيـد داشـت، زـرا ارتبـاط هتـري بـا
مشتريان رقرار م كنيد، استرس كمتري تحمل م كنيد و كار را

زودتر و سرع تر از قل به انجام م رسانيد.

ان ديدگاه نظامند شما را خلاقتر و ر مشتريانتان متمركزتر مكند و
شود تلفنهاي بيشتري را به فروش منتهي كنيد. هنگامباعث م
كه از ديدگاهي طبيع و منطق استفاده مكنيد متوجه خواهيد

شد كه مشتريان شما نز در حالتي آرام تر پاسخ م دهند.

ان سلسله مقالات به روند اجرا م ردازد؛ در حال كه تضمن
مكند شما موثرترن ازارها راي مكالمات تلفني را دارا هستيد.

دیدن ان ویدئو را از دست ندهید

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
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کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا
باشید.

 

بخشی از کتاب: فروش تلفنی به همه
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