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19 نکته مهم رای گذاشتن پیام صوتی فروش

اگرچه ممکن است فروشندگان از طرق بازاریای ایمیل پاسخ خوی
از مشتریـان خودشـان دریـافت کننـد، امـا ارتبـاط از طرـق پیامهـای
صوتی به دلل به کار ردن لحن و زر بم کردن صدا، عمق بیشتری
ایجاد مکند. در واقع ممکن است تعداد مشتریانی که هدف پیام
صـوتی فـروش قـرار مگرنـد کمتـر باشـد امـا کیفیـت تعامـل بـالاتر
خواهد ود. البته در ادامه نکاتی را رای گذاشتن پیام صوتی فروش
به صورت کارا و نتیجه گرا قرار مدهیم و به کارگری ان نکات را

توصیه منماییم.
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نکات مهم گذاشتن پیام صوتی فروش

1. زمان پیام صوتی فروش باید ن 20 تا 30 ثانیه باشد

پیام صوتی مطلوب است که نه خیل طولانی و نه بیش از حد کوتاه
باشد، 20 تا 30 ثانیه منطق به نظر مرسد. بدهی است اگر زمان
پیام صوتی فروشT طولانیتر از 30 ثانیه باشد، احتمالاً بسیاری از

مشتریان احتمال به پیام شما گوش نخواهند داد.

2. پیام صوتی فروش را با یک سوال چالشی شروع کنید

معمولاً کارشناسان فروش در پیامهای پیام صوتی فروش خود واضح
و شفاف عمل مکنند. بسیاری از پیامهای صوتی فروش معمولا با
معرف کارشناس شروع مشود. رای مثال، ” احمدی هستم از راه
مدران“. به محض اینکه مشتری احتمال متوجه شود که ان پیام
از سمت یک فروشنده و یک پیشنهاد فروش است، نسبت به حذف
آن اقدام مکند. بناران هتر است پیام صوتی خود را با مطرح
کردن یک سوال چالشی و با توجه به دغدغهی مخاطب شروع کنید.

3. در پیام صوتی فروش سوال متفاوت از ایملهای
خود مطرح کنید

اگر پیام صوتی فروش و ایمل شما دقیقاً یکسان باشد، تاثرگذاری
آنها کمتر مشود. بناران هتر است هر کدام را به صورت جداگانه
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رای مشتری شخصسازی کنید. یا اینکه متوانید رای ایمل و
پیام صوتی فروش رنامههای جداگانهای در نظر بگرید. رای مثال در
ایمل درخواست ارجاع و قرار ملاقاتهای حضوری را هماهنگ کنید،
امـا در پیـام صـوتی فـروش سـوال چـالشی مطـرح کنیـد و سـپس بـه
صورت کوتاه محصولتان را معرف کنید. سوالاتی که در پیام صوتی
رای مشتری احتمال رسید باید خاص و منحصر به فردفروش م
در نظر گرفته شود. رای مثال اگر فروشندهی نرم افزارهای حسابداری
هستید، متوانید از مشتری احتمال رسید که آیا در همگامسازی
اطلاعات حسابداری و مال روی سیستمهای شرکت مشکل ندارند،
سپس متوانید از مزایای محصول خود بگویید که در کوتاهترن

زمان ممکن همگامسازی مشود.

هر چه سوال که مطرح مکنید، شخصسازی شدهتر و خاصتر
باشـد، احتمـال بیشتـری وجـود دارد کـه از سـمت مشتـری احتمـال
پاسخ دریافت کنید. در واقع هتر است در مورد شرایط فعل مشتری
احتمال قل از ارسال پیام صوتی به خوی تحقق کنید تا متوجه
شوید چه چالشها و مشکلاتی دارد و شما با خدمات یا محصولات

خود، چگونه متوانید به ایشان کمک کنید.

4. از روشهای قدیم استفاده نکنید

در روشهای سنتی پیام فروش معمولا انتهای تماسها از مشتری
احتمال درخواست مشد تا با شمارههای شرکت تماس بگرد. اما
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امروزه ان روش منسوخ شده است و باید پس از مطرح کردن سوال
چالشی و شخصسازی شده، به صورت مختصر راه حل خود را بیان
کنید و ان مسئولیت را به عهدهی مشتری بگذارید تا با شما تماس
بگرد. سع کنید به جای استفاده از شمارههای ناشناس خط تلفن
خاص را به پیام صوتی فروش رند خود اختصاص دهید تا تماس از

سمت مشتریان را دریافت کنید.

5. بدون گذاشتن پیام صوتی تلفن را قطع نکنید

اگر مخواهید با مشتری احتمال ارتباط رقرار کنید باید حتما یک
پیام صوتی بگذارید. صرف نظر از اینکه مشتری به صورت تلفنی با
شما صحبت کرده یا اینکه به تماس شما پاسخ نداده است، به هر
رای مشتری احتمال ن فرصت استفاده کنید وهتر است از ا حال
خود پیام صوتی بگذارید. با انجام ان کار شانس خود را رای رقراری
ارتباط با مشتری احتمال افزایش مدهید. فروشندگانی که تماس
مگرند و در صورت نگرفتن پاسخ، تماس را قطع مکنند، خودشان
را از ان فرآیند خارج مکنند. هتر است دو یا سه بار ان فرآیند را
تکـرار کنیـد و هـر بـار بـه مضـامن مختلـف و بـا رسـیدن سـوالات
متفاوت پیام صوتی بگذارید، به ان ترتیب مشتری بیشتر احساس
مسئولیت مکند تا با شما تماس بگرد یا دفعهی بعدی تماس شما

را جواب دهد.
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6. از لحن معمول استفاده کنید

معمولاً به فروشندگان آموزش داده مشود تا از طرق تلفن مشتاق
و ر انرژی به نظر رسند، بناران سطح صدای خود را بالا مرند و با
لحنی غر طبیع صحبت مکنند. هتر است پیام صوتی فروش خود
را با صدای معمول شروع کنید و سپس به تدرج از زر و بم کردن
صدا استفاده کنید. ایجاد پیام صوتی فروش به ان شوه نشان
مدهد که اعتماد به نفس دارید و صرفا قصد کمک به مشتری
احتمـال را داشتهایـد. اگـر از لحـن هیجـانی و غـر معمـول اسـتفاده
نکنیـد، مخـاطب متـوجه مشـود کـه سـوال کـه مطـرح مکنیـد بـه
همان اندازه رای شما معنادار است و شنونده احساس مکند که
ان یک پیام صوتی فروش  که فرستادهاید دقیقا رای اوست، پس

احتمال بیشتری وجود دارد که پاسخ بدهد.
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پیام صوتی فروش

7. پیام صوتی فروش را انتهای روز کاری ارسال کنید

حتمــا تعجــب کردهایــد کــه چــرا انتهــای روز را پیشنهــاد کردهایــم.
تحقیقات نشان مدهند که مخاطب تلفنی به اولن و آخرن مورد
پیـام صـوتی بیشتـر تـوجه مکنـد و روز بعـد هتـر آن را بـه خـاطر
مآورد. بناران اگر قصد دارید توجه مخاطب را به تماس خود
جلب کنید هتر است که آخرن پیام صوتی وی باشید. تصور کنید
پیام صوتی فروش خود را ساعت 10 صح ارسال کنید، در ان صورت
به احتمال زیاد پیام شما در بمبارانی از پیامهای تبلیغاتی دیگر گم

خواهد شد، حتی اگر قانع کنندهترن پیام را ایجاد کرده باشید.

8. پیامهای صوتی خود را قسیم کنید

متوانید دو پیام صوتی فروش ایجاد کنید. به عبارتی دیگر به جای
ارسال یک پیام 30 ثانیهای، متوانید یک پیام 20 ثانیهای و یک
پیـام 10 ثـانیهای ارسـال کنیـد. پیـام صـوتی دوم متوانـد شامـل
اطلاعاتی باشد که در تماس صوتی اول وجود نداشته است. رای

مثال متوانید در پیام صوتی اول بگویید:

سلام وقـت بخـر، مـن اخـرا در یکـ از وبینارهـای فـروش راه
مدران شرکت کردهام، مخواستم بدانم آیا استراژی فروش
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شرکت خودتان را رنامهرزی کردهاید؟ طق تحقیقات تیم ما
یک استراژی فروش مناسب تاثر بسزای در موفقیت کسب و
کار شما دارد. دوست داشتم مطلع شوم که استراژی فروش

شما چیست؟

در پیام صوتی دوم:

فراموش کردم نام و شماره خودم رو بگم، من احمدی هستم و
شماره تماس من 8888-2244، متشکرم.

قسیم پیام صوتی شما به دوبخش مزیتهای مختلف دارد. اول
اینکه شما را ن انوهی از پیامهای دیگر متماز و به یادماندنی
مکند. دوم اینکه تماس شما طبیعتر به نظر مرسد و مشتریان

احتمال به طور خودکار بیشتر به شما اعتماد خواهند کرد.

9. هنگام صحبت کردن، سرعت خود را کاهش دهید

پیام صوتی فروش خود را با آهنگ منظم شروع کنید. اما هر چه به
لحظات آخر تماس مرسید، شمردهتر صحبت کنید. ممکن است
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ان تکنیک غر منطق به نظر رسد، اما باعث مشود مشتریان
احتمال پیام شما را تا آخر بشنوند. هنگام که در پایان دادن به
تماس عجله نمکنید، با اعتماد به نفس و معتر به نظر مرسید.

صحبت کردن با عجله شما را دستپاچه و ناکارآمد نشان مدهد.

10. تماس خود را با ذکر شماره تلفن پایان دهید

شماره تلفن شما آخرن چزی است که باید در یک پیام صوتی ذکر
کنید. مزیت ان مورد ان است که باعث مشود شماره تلفن شما
آخرن چزی باشد که مشتری احتمال آن را مشنود و بخواهد فورا
با شما تماس بگرد و مسئولیت را به گونهای در انتهای تماس به
دوش مشتری ماندازد تا رای ادامهی مکالمه و دریافت راه حل یا

مشاوره اقدام کند.

 .11رای مشتری تعن تکلیف نکنید

از جملاتی مثل “لطفاً پس از دریافت ان پیام با ما تماس بگرید” یا
“مشتاقـانه منتظـر پاسـخ شمـا هسـتیم” یـا “در اولـن فرصـت بـا مـا
تماس بگرید”، جملات مناسی نیستند و ممکن است مشتری حس
کنـد ـرای او تعـن تکلیـف کردهایـد. تمـاس بـا مشتـری بایـد یـک
رابطهی رد - رد به نظر رسد، نه اینکه صرفا قاضا و درخواست از
سوی شما باشد. هتر است جملاتی مثل “به زودی با شما صحبت
خواهم کرد” یا “ممنون از وقتی که گذاشتید” یا “روز خوی داشته
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باشید”، را جایگزن جملات قبل کنید.

12. پیام صوتی خود را با ایمل پیگری کنید

متوانیـد پـس از پایـان پیـام صـوتی فـروش خـود یـک ایمـل ـرای
مشتــری احتمــال ارســال کنیــد. بــا ارســال ایمــل ــرای مشتریــان
متوانید ادامهی ارتباط را تسهل کنید. متوانید علاوه ر گفتن
شمـارهی تمـاس در پیـام صـوتی ذکـر کنیـد کـه بـا ارسـال ایمـل بـه

مشتری قصد پیگری مکالمهی خود را دارید.

13. از مشتری درخواست کنید جزئیات بیشتری بگوید

در پیام صوتی خود از مشتری احتمال درخواست کنید تا رای گفتن
جزئیات بیشتر در مورد مشکلات و چالشهای خود با شما تماس
بگـرد. ـرای مثـال متوانیـد بگوییـد، “مـایلم شمـا را بـه یـک جلسـه
مشاورهی رایگان رای آنالز کسب و کارتان و ارائهی راهکار دعوت

کنم”

البته توجه داشته باشید که پیام صوتی بستری رای دعوت مشتری
به جلسات بعدی است. پیامهای صوتی خودتان را دقق، کوتاه و
مختصر نگه دارید و با گفتن جزئیات موضوع مشتری را خسته نکنید.
سوالات مرتبط رسید و سع کنید مشتری را رای تماس و ادامهی

مکالمه دعوت کنید.
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14. به مشتری در مورد جلسه بعدی وعده بدهید

ان سنارو زمانی موثر است که مشتری به اطلاعاتی که به ایشان
دادهاید، علاقهمند باشد. باید از قل به خوی در ان رابطه تحقق
کرده باشید که آیا مشتری واقعا به اطلاعات به روز اهمیت مدهد
یا خر. رای مثال متوانید بگویید “دفعهی بعدی مایلم اطلاعاتی
در مورد ترندهای به روز بازار در سال جدید در اختیار شما قرار بدهم
که مطمئنم رای موفقیت کسب و کار شما ضروری هستند”. توجه
داشتـه باشیـد کـه پیـام صـوتی بایـد ـر پـایه تـوجه بـه مشکلات و

دغدغههای مشتری ایجاد شود و رای وی سودمند باشد.
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15. “دوست دارید در گفتگوی بعدی چه مواردی را
وشش دهیم؟ “

اگر مدتی است که از سمت مشتری احتمال خود پاسخ را دریافت
نکردهاید، متوانید یک پیام صوتی با ان مضمون رای وی ارسال
کنید. رای مثال متوانید بگویید،  “مدانم که پیادهسازی و کنترل
کیفیت از جمله چالشهای مهم شما هستند، آیا حوزههای دیگری
وجود دارند که مال باشید بیشتر در مورد آنها صحبت کنیم؟ “، به
موارد و نکات قبل که قبلا با یکدیگر صحبت داشتهاید اشاره کنید و

رای جلسهی بعدی رنامهرزی کنید.

16. به مشتری بگویید که دوست دارید به مکالمه با ایشان
ادامه دهید

رای جذب مشتریان احتمال تواند به شمای که موهااز سنار یک
کمـک کنـد، اـن اسـت کـه مشتـری متـوجه علاقـه و تماـل شمـا بـه
ادامـهی گفتگـو جهـت ارائـهی راه حـل شـود. ـرای مثـال متوانیـد
بگویید،  مدانم که در آخرن جلسات فروش زمان کاف رای ادامه
صحبت نداشتیم، با ان حال مایلم گفتگو با شما را در مورد مزیت
رقابتی کسب و کارتان ادامه دهم، آیا بعدازظهر روز چهارشنبه فرصت
دارید؟ “. ان مورد یک راه مسقیم رای تنظیم جلسهی بعدی با

مشتری است.

https://rahemodiran.com/
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17. در مورد توضیحات مشتری رسشی طرح کنید

اگر موفق به رگزاری جلسهای با مشتری شدید و نتوانستید وقت
ملاقات بعدی را تعن کنید، متوانید یک پیام صوتی رای ایشان
بفرسـتید و ـرای مثـال بگوییـد، “در جلسـه قبلـ موضـوع در مـورد
نیازهای خود به نرم افزار CRM را مطرح کردید، که دوست دارم در
موردش سوال رسم”. با مطرح کردن سوال نشان مدهید که
صـحبتهای مشتـری را بـه طـور کامـل گـوش دادهایـد و علاوه ـر آن
مشتاق هستید که پاسخ درخور و مناسب رای مشکلات مشتری

بیابید.

18. “من به تازگ یک مقاله رای شما ارسال کردم و مایلم
نظر شما را بدانم”

از ان سنارو متوانید رای مشتریهای احتمال که عطش دانستن
دارند، استفاده کنید. اگر مخاطب شما کسی است که واقعا رای رفع
مشکل یا چالش کسب و کار خود روزانه تحقق مکند، احتمالا
مال به خواندن مقالهی ارسال شما نز هست. متوانید از پاسخ

وی رای درخواست جلسهی بعدی استفاده کنید.

19. مسر پیام صوتی خود را منسجم کنید

متوانیـد پیامهـای صـوتی خودتـان را بـا ذکـر شمـاره تمـاس پایـان

https://en.wikipedia.org/wiki/Customer_relationship_management
https://rahemodiran.com/
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دهید. ان مورد متواند نشانهای همیشگ رای جمعبندی پیام
صوتی شما باشد. سع کنید پیام صوتی خودتان را منسجم کنید تا

مخاطب را گج و سرگردان نکنید.

سخن آخر

استفاده از پیام صوتی فروش راهکار مناسی رای ارتباط با مشتری
احتمال است. ان راهکار نسبت به سار رویکردهای بازاریای مثل
ایمل از عمق و تعامل بیشتری رخوردار است. از نکاتی که در ان
مقاله مطرح شد استفاده کنید تا ارتباط خودتان را با مشتری قوی
کنیـد. چنـد مـورد از اـن نکـات را در پیامهـای صـوتی روزانـهی خـود
بگنجانید تا مزایای آن را مشاهده کنید. چنانچه علاقهمند به آموزش
تیم فروش خود هستید متوانید در دوره های راه مدران شرکت
کنیــد یــا از متخصصــن راه مــدران مشــاوره بگریــد. متوانیــد از
قسـمت خـدمات مشـاورهی منـوی سـایت ـرای تکمـل فـرم اقـدام

بنمایید. با ما همراه باشید.

 

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای

https://rahemodiran.com/consulting/
https://rahemodiran.com/consulting/
http://www.rahemodiran.com
https://rahemodiran.com/
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فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

