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ازارهای لازم رای بازاریای و فروش تلفنی

 

ازارهای لازم رای بازاریای و فروش تلفنی

به نظر شما چرا بازاریای و فروش تلفنی مؤثر بیش از فقط چندن
مرتبه شمارهگری است که بخشی از آنها به هدف مخورد؟

فهرست زر نشان مدهد هنگامکه خودتان در تماس رودررو با
مشتری مواجه مشوید چه ازارهای در اختیاردارید:
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آهنگ کلام

زبان بدن

حالت چهره

نفوذ شخصیت

صدا

تکیهکلام

واژهها

حرکات بدن

لحن

ماهیت بازاریای و فروش حضوری به ما اجازه مدهد از بسیاری
ازارهـا جهـت اثرگـذاری اسـتفاده کنیـم. ازارهـای مثـل لبـاس، نحـوه
آراستگ مو، دست دادن، راه رفتن و وضعیت بدن.  صرف نزدیک ما
با مشتری، کار ایجاد رابطهی نزدیک جسم ما با مشتری، کار ایجاد

رابطه نزدیک را رای مشتری آسانتر مسازد.

اکنون نگاهی به آنچه در جعبهازار شما رای بازاریای و فروش تلفنی
مانده است ماندازیم:

آهنگ صدا

واژهها
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تکیهکلام

صدا

همـانگونه کـه مبینیـد ایجـاد رابطـه کـاف بـا مشتـری ـرای تحقـق
فروش، مستلزم تجزیهوتحلل بسیار ماهرانه صدا، تکیهکلام، واژهها،
آهنگ کلام مشتری و نز استفاده دقق راهردی از ازارهای خودتان
است. وقتی در حضور کسی هستید شما متوانید اشتیاق مشتری
یا یمیل او را از حالت چهره و حرکات بدن بخوانید. پشت تلفن
شما باید قادر به تفسر مفهوم هر تغر آهنگ کلام، بلندی صدا و
سطح انرژی و نز واژهها باشید. حتی مکثهای مشتری نز مهم

است.

ما تلاش مکنیم نکات مهم و ضروری در خصوص بازاریای و فروش
تلفنـی را بـه شمـا علاقهمنـدان آمـوزش دهیـم تـا در مـوارد زـر مـاهر

شوید:

متمرکز کردن توجه مشتریان به تماسها

واردکردن مشتری در مکالمه و حفظ تداوم مکالمه

علاقهمند کردن مشتری به کالا یا خدماتان

ایجاد رابطه با منشیها و رئیس دفترها و نزدیک شدن به آنان
رای کمک به شما دررسیدن به تصمیمگرنده نهای

اطمینان از تماس تلفنی مشتریان
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تعن قرار ملاقات و جلوگری از لغوان بنا به تصمیم مشتری

ی و فروش تلفنی یک گزینه منطقبازاریا

چنـانچه از تلفـن ـرای مشتـری یـای، پیـش کشیـدن بحـث فـروش و
اتمام آن استفاده نکردهاید، فرصت پیشرفتی واقع و فراتر از تصور
را ازدستدادهاید. راجع به مقدار زمانی که لازم است صرف کنید تا

به ملاقات کسی روید فکر کنید:

لباس وشیدن به شوهای که او را تحت تأثر قرار دهید

تحمل ترافیکهای شهری و نشهری

تحمل شرایط آبوهوا در روزی خاص

تلاش رای ر کردن زمانی که منتظر ممانید.

به ان موارد هزینه رفتوآمد را اضافه کنید تا هزینه بالای فروش
رودررو را به چشم ببینید.

ول بازاریای و فروش تلفنی متفاوت است: نه از کلاچ و ترمز خری
هست، نه از شرایط بد جوی، نه اتلاف وقت هنگام انتظار. اگر هم
ترافیک و راهبندان افتضاح باشد هرگز در بهقرار ملاقات نمرسید!
حتی اگر روش اصل فروش شما تاکنون تماس رودررو وده است،
 فکـر کنیـد چقـدر متوانیـد کـارای و عایـدیتان را بـا ملاقـات افـراد
بیشتری در یک روز افزایش دهید. هنگامکه مهارتان را رای ملزم
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کردن مشتری و اتمام کار فروش از طرق تلفن افزایش دهید، کارای
خود را به مزان چشمگر افزایشخواهید داد. تمام انها به شما
مگویند که وقت آن است که مطالب ان وبسایت را بخوانید و

تمرن کنید.
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