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B2B ی تلفنین بازاریارای یک کم زیرنامه ر

هرکسی که یک کمن بازاریای تلفنی B2B راه انداخته باشد به شما
خواهد گفت که کار بسیار بیشتری از صرفاً نشستن و تماس گرفتن
با سرنخها رای موفقیت آن لازم است. یک کمن بازاریای تلفنی

B2B موثر نیاز به تحقیقات، رنامه رزی و آماده شدن دارد.

اگر با مفهوم کمن بازاریای تلفنی B2B آشنا نیستید یا به دنبال
راهحل مگردید تا استراژی بازاریای تلفنی خود را هود ببخشید،
جـای درسـتی آمدهایـد! در اـن مقـاله توصـیههای مفیـدی خـواهیم
داشت درباره اینکه چطور متوانید کمن بازاریای تلفنی B2B خود

را از ابتدا با موفقیت پیش رید. با راه مدران همراه باشید.
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رای موفقیت در کمن بازاریای تلفنی B2B چه
کنیم؟

اهداف خود را تعریف کنید

رای گرفتن هترن نتیجه از هر نوع فعالیت بازاریای تلفنی، زمان
بگذاریـد و آنچـه کـه مخواهیـد از کمـن خـود خروجـ بگریـد را
مشخصاً تعریف کنید. چهارچوب اهداف متواند مابق تصمیمات
شما و مناع موجود را هم هدایت کند تا کمن به موفقیت رسد.
ــز روی ــمیمات، تمرک ــدایت تص ــرای ه  ــار ــب و ک ــداف کس از اه
شفافسازی آنها و مشخص کردن مقاصد نهای استفاده کنید تا
فرایند رنامهرزی سادهتر صورت گرد و مطمئن شوید که ان کمن

هترن نتیجه را در ی خواهد داشت.

درباره بازار هدف تحقق کنید

بیشتـر سازمانهـا فراینـد خریـد پیچیـدهای دارنـد کـه شامـل چنـدن
تصمیمگرنده و افراد تاثرگذار ر تصمیمات مشود. به همن خاطر
مهم است که بتوانید درک درستی از نوع سازمان هدف خود داشته
باشیــد. همچنــن افــرادی کــه درون سازمــان فعــالیت مکننــد و
متوانند روی فرایند تصمیمگری تاثر بگذارند. سه سوال مهم که

در ان مرحله باید رسید اینها هستند:
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با چه صنعتی قرار است کار کنید؟

لیست تماس خود را از کجا مگرید؟

در ان کمن چه عنوانهای شغل را هدف قرار مدهید؟

ودجه بندی و پیش بینی کنید

پیش بینی حجم تماسهای کمن متواند فاکتور بسیار مهم در
استفاده از منابع باشد که در کمن خود دارید. به طور مثال روی
تعداد کارمندانی که نیاز دارید تاثر مگذارد؛ یا اینکه باید روی چه
نرم افزارها و تجهزاتی سرمایه گذاری کنید و چه فضای رای اسقرار

تیم نیاز است.

ان مناع همگ نیاز به سرمایه گذاری مال دارند. در کنار آن مساله
زمـان هـم بسـیار حـائز اهمیـت خواهـد ـود. اسـتخدام و تربیـت
کارشناسان فروش مناسب و به طور کل ایده کمن بازاریای تلفنی

B2B ممکن است رای تمام شرکتها به آسانی پیش نرود.
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اگر با ان مشکل مواجه شدید متوانید استخدام افرادی خارج از
سازمــان را نــز مــدنظر قــرار دهیــد. فعالیتهــای بازاریــای تلفنــی
رونسپاری شده به یک آژانس حرفهای متواند به شما ان امکان
را بدهد که کمن بازاریای تلفنی B2B خود را در کوتاهترن زمان
ممکن راهاندازی کنید و نرخ بازگشت سرمایه خوی را انتظار داشته

باشید.

یک راهنمای تماس تدون کنید

دادن یـک اسـکریپت آمـاده بـه یـک کارشنـاس فـروش راهـی مطمئـن
است رای داشتن یک مکالمه خشک و رباتوار با مشتریان احتمال؛
خوانـدن یـک متـن آمـاده در هـر تمـاس نمتوانـد تمـام مشتریـان
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احتمال را قانع کند که از شما چزی بخرند. بلکه احتمالاً تلفن را
روی شما قطع خواهند کرد!

یک کمن بازاریای تلفنی B2B موفق نیاز به کارشناسان فروشی
دارد که چالشهای خریدار را درک کند و بتواند فرصتهای که شما
رای غلبه ر ان چالشها در اختیارشان قرار مدهید را به خوی
ارائه دهد. راه حل ان موضوع یک راهنمای تماس موثر است. یک
فاـل راهنمـای مختصـر امـا مفهـوم کـه شامـل اعتراضـات راـج
مشتریان، یک معرف قدرتمند و دلایل باشد که کارران را مجاب

مکند تا از شما سرویس یا محصول را بخرد.

کارمندان فروش خود را استخدام کنید و تعلیم دهید

یک لیست هدف و راهنمای تماس متوانند نقطه شروع خوی رای
یک کمن بازاریای تلفنی B2B باشند. اما بدون مخاطن مناسی
که با آنها تماس بگرید، به هچ دردی نمخورند. بازاریای تلفنی
ــرای همــه افــراد جــواب نمدهــد. افــراد متخصــص و بــاتجربه را
اسـتخدام کنیـد کـه بـه مـوفقیت کمـن بازاریـای تلفنـی B2B شمـا

کمک کنند.
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پیدا کردن مشتریان احتمال مناسب کار سختی است و شاید ان
مهمترن دلیل باشد که به خاطرش باید کار خود را رونسپاری
کنیـد. امـا بـه هـر حـال فرقـ نمکنـد از نروهـای درون سازمـانی
استفاده کنید یا به سراغ افراد باتجربه رون از سازمان خود روید؛
بایـد قـل از اجـرای کمـن بازاریـای تلفنـی B2B ، تمـام کارشناسـان
فـروش دربـاره محصـول یـا سرویسـی کـه ارائـه مکنیـد تـوجیه شـده
باشند. به آنها فرصت بدهید تا سوالات خود را رسند. ان موضوع
هتر به سوالات خریداران احتمال کمکشان خواهد کرد تا بتوانند
پاسخ بدهند و مزایا و معایب محصول یا سرویس شما را بشناسند.
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از تغر پلن نترسید!

بعـد از اینکـه فعـالیت هـای مرـوط بـه تمـاس گرفتـن را آغـاز کردیـد،
نتاج را آنالز نمایید. تماس ها را دنبال کنید و اگر ممکن ود آنها را
گوش دهید و مانیتور نمایید. بازبینی عملکرد به طور مرتب متواند
کمک کند تا مشکلات احتمال را شناسای کنید. چزی که در هنگام
رنامه رزی خوب بنظر م رسد ممکن است در عمل همانقدر نتیجه
بخش نباشد. از مسئول خود بخواهید که به شما بازخورد دهد. آنها
مکالمه را تحت نظر دارند و متوانند به شما کمک کنند تا عملکرد

خود را هود بخشید.

موفقیت از آماده ودن مآید

موفقیت در یک کمن بازاریای تلفنی B2B تا حد زیادی وابسته به
مـزان آمـاده ـودن شمـا دارد. خصوصـاً در مراحـل ابتـدای؛ پـس تـا
جـای کـه متوانیـد تلاش خـود را روی رنـامهرزی بگذاریـد تـا حـد
زیـادی از گیجـ و ناامیـدی در مسـر کـم شـود. در اـن مسـر، راه
مدران کنار شماست تا با ارائه جدیدترن راهکارها و تکنیکهای روز
دنیا در زمینه فروش و بازاریای تلفنی، هرآنچه نیاز دارید را رایتان
همـوار کنـد. ـرای گرفتـن مشـاوره یـا شرکـت در کارگاههـا و دورههـای

آموزشی سازمانی با ما تماس بگرید.
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