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اشتباهات راج در فروش تلفنی یک از زرگترن چالشهای مدران
کسبوکار است که متواند مسقیماً ر مزان فروش و سودآوری
تأثر بگذارد. فروش تلفنی یک از مؤثرترن روشهای جذب مشتری
و افزایش درآمد در کسبوکارها است. اما ان روش تنها در صورتی
موفق خواهد ود که استراژی مناسی رای اجرای آن وجود داشته
باشد. بسیاری از مدران کسبوکارها متوجه نیستند که تیم فروش
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آنها در تماسهای تلفنی چه اشتباهاتی مرتکب مشود و چگونه
ان اشتباهات ر نرخ تبدل و رشد درآمد تأثر مگذارند. در ان
مقاله، از نگاه یک کارشناس فروش، اشتباهات راج در فروش تلفنی
را کــه صاحبــان کســبوکار بایــد بشناســند و اصلاح کننــد، ررســی

مکنیم.

 

1. عدم تعن استراژی مشخص و KPI های دقق

ــروش ــج در ف ــات را اشتباه
تلفنی

ــداشتن ــی، ن ــروش تلفن ــج در ف ــن اشتباهــات را جتراز را ــ یک
رنـامهرزی و اسـتراژی مشخـص اسـت. اگـر مـدران تنهـا بـه تعـداد
تماسهای انجامشده تکیه کنند و بدون تحلل شاخصهای کلیدی
عملکرد (KPI) تیم خود را مدریت کنند، نتیجهای جز سردرگم و

کاهش نرخ تبدل نخواهند گرفت.
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یک استراژی فروش تلفنی کارآمد شامل تعن رسونای مشتریان،
تدون فرآیندهای مشخص رای تماسهای ورودی و خروج، تعن
سناروهای مختلف رای پاسخگوی به اعتراضات مشتریان و ارزیای
مستمر عملکرد تیم فروش است. مدران باید KPI های مانند نرخ
تبدل تماس به فروش، میانگن زمان مکالمه، نرخ تماس موفق،
نـرخ پیگـری مـوثر، مـزان تعامـل بـا مشتـری و رضایتمنـدی آنهـا را
تعریف کنند و عملکرد تیم فروش را بهطور مستمر پایش نمایند.
بـدون اـن شاخصهـا، ارزیـای مـوفقیت یـک تیـم فـروش تلفنـی
غرممکن خواهد ود و تصمیمات ر اساس احساسات و حدس و

گمان اتخاذ مشود.

 

2. استخدام فروشندگان ناآماده و بدون آموزش
مستمر

مدرانی که بدون ارزیای مهارتهای ارتباط، تیم فروش تلفنی را
استخدام مکنند، معمولاً با مشکلاتی مانند افزایش نرخ تماسهای
ناموفق و کاهش هرهوری مواجه مشوند. بسیاری از فروشندگان به
دلل نداشتن آموزش مناسب، تماسهایشان را با مکالمات سرد و
یاثر آغاز مکنند. ان یک از مهمترن اشتباهات راج در فروش

تلفنی است که متواند کسبوکار را به چالش بکشاند.
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مشکل اساسی: اکثر آموزشهای فروش سطح و عموم هستند و
به نیازهای خاص کسبوکار توجهی ندارند. فروشندهای که بدون
آمـادگ و دانـش فنـی وارد تمـاس مشـود، نمتوانـد بهدرسـتی

نیازهای مشتری را تحلل کند و راهحل مناسی ارائه دهد.

 

3. نود اسکریپت فروش استاندارد و انعطافپذر

یک از اشتباهات راج در فروش تلفنی ان است که فروشندگان
بدون داشتن یک اسکریپت (سنارو) حرفهای، تماس مگرند. در
مقاـل، رخـ مـدران اسـکریپتهای بسـیار سـختگرانه و خشـک
تدون مکنند که باعث مشود مکالمات غرطبیع و مکانیک به

نظر رسند.

یـک اسـکریپت فـروش تلفنـی موفـق، شامـل سلام و معرفـ کوتـاه،
ررســی نیازهــای مشتــری، ارائــه راهحــل متناســب، پاســخگوی بــه
اعتراضات احتمال و جمعبندی مکالمه است. اما مهمتر از داشتن
یک اسکریپت، توانای انعطاف در اجرای آن است. فروشنده باید
بتواند در لحظه شرایط مشتری را ارزیای کند و مکالمه را مطاق با
نیاز او هدایت کند، نه اینکه صرفاً یک متن از پیش تعنشده را

تکرار کند.
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4. نود فرآیندهای مشخص رای پیگری مشتریان
بالقوه

یکـ از زرگترـن اشتباهـات راـج در فـروش تلفنـی اـن اسـت کـه
فرآیند مشخص رای پیگری مشتریان بالقوه وجود ندارد. بسیاری از
فروشها بعد از دومن یا سومن تماس نهای مشوند، اما اگر
تیم فروش پیگریهای لازم را انجام ندهد، ان فرصتها از دست

خواهند رفت.

5. استفاده از فروشندگان با لحن نامناسب و انرژی
پان

یکـ از عوامـل تأثرگـذار در مـوفقیت فـروش تلفنـی، لحـن و انـرژی
صدای فروشنده است. رخ فروشندگان با لحن یکنواخت، یانگزه
یا بیش از حد تهاجم صحبت مکنند که منجر به از دست دادن
مشتری مشود. ان موضوع نز از اشتباهات راج در فروش تلفنی

است که متواند تاثر منف زیادی ر نرخ تبدل داشته باشد.

لحن صدا باید اعتماد، انگزه و حرفهایگری را منقل کند. به همن
دلل، تمرن تکنیکهای صدا و بیان، استفاده از آینه رای مشاهده
زبان بدن هنگام مکالمه و تجزیه و تحلل مکالمات موفق متواند
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به هود ان مهارت کمک کند.

 

6. تمرکز ر محصول به جای تمرکز ر نیاز مشتری

رخ مدران تیم فروش را به سمت تمرکز بیش از حد ر وژگهای
محصول سوق مدهند، درحالکه مشتریان علاقهمند به شنیدن
راهحلهـای عملـ ـرای مشکلات خـود هسـتند. اـن رویکـرد یکـ از
اشتباهات راج در فروش تلفنی است که منجر به کاهش تعامل

مؤثر با مشتری مشود.

 

7. نود رنامهای رای ارزیای و هینهسازی مداوم

بسـیاری از کسـبوکارها پـس از مـدتی، ررسـی و تحلـل تماسهـای
فـروش تلفنـی را کنـار مگذارنـد. اـن موضـوع بـاعث مشـود کـه
اشتباهات تیم فروش بدون اصلاح باق بماند و کارای کاهش یابد.

مدران باید جلسات آنالز تماسهای فروش را بهطور منظم رگزار
کنند، عملکرد فروشندگان را با ضبط مکالمات ررسی کنند و از طرق

کوچینگ فروش به هود مهارتهای آنها کمک نمایند.
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نتیجهگری

اشتباهات راج در فروش تلفنی زمانی اصلاح خواهد شد که مدران
بـه درسـتی فرآینـدهای آن را هـدایت کننـد. اصلاح اـن اشتباهـات
متواند نرخ تبدل را افزایش دهد، مشتریان بیشتری جذب کند و
سودآوری کسبوکار را هود ببخشد. اگر شما به عنوان یک مدر
کسبوکار، هنوز استراژی مشخص رای مدریت تماسهای فروش
تلفنی خود ندارید، همن امروز دست به کار شوید و فرآیندهای

خود را هینه کنید!

با ثبت نظرات خود، به دیگران کمک مکنید تا هتر با محتوای ان
مقـاله آشنـا شونـد و مـا نـز متـوانیم خـدمات هتـری ارائـه دهیـم.

منتظر دیدگاههای ارزشمند شما هستیم!

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره آمـوزشی
حرفـه ای پیامهـای ولسـاز، تبـدل بـه فروشنـدهای حرفـه ای و بـدون

چالش شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.
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