[image: ]יש הבדל בין מכירה פרונטלית לבין מכירה טלפונית - אך מכירה בסוף היא שפה .. 
אז איך מדברים את השפה הזו ?

*לפני הכל הקשבה! הקשבה פעילה שלכם מאפשרת - שמירה על מיקוד ופוקוס וזיהוי  נכון של צרכי הלקוח. 
*היו רגועים - נטרלו עד כמה שניתן את רעשי הרקע שמעסיקים אתכם ואהיו כל כולכם בלקוח העומד מולכם.  
*שמירה על קשר עין .
*יצירת סמול טוק ומקרב .
*נהלו את המכירה שלכם ע"י יצירת רצף .
*לא לדלג על שלבים - הלקוח שומע אתכם בפעם הראשונה . 
* תאספו מידע ע"י שאלות שיעזרו לכם להבין את צרכי הלקוח ואח"כ תציגו את הפתרונות . 
* אל תחשפו את כל הקלפים . 
* שקפו ללקוח את המילים החשובות שהוא אומר / נושאים מהותיים שהוא מציין  ושקפו לו בצורה עניינית את דבריו .
*בואו עם ערך ללקוח - לא רק עם רצון למכירה .
*דמיינו את התוצאה של הלקוח בשימוש עם המוצר שלכם ותעזרו גם לו לראות את זה .
שמרו על אותנטיות וכנות . 
*זכרו אל תנהלו את המכירה בחסרונות  המתחרים שלכם אלה תהיו עסוקים בלדבר על היתרונות העבודה איתכם .










ליד חם ? ליד קר ?    
פתיח שונה  - תהיו מקוריים
מבנה שיחה - תבניות של תסריט שיחה 
שאלות מכוונות - צרו מאגר שאלות
נכנסתם לקו .. מה עכשיו ?
תמיד לבקש רשות לנהל את השיחה .. 
תהיו קשובים לסביבה שהלקוח נמצא בה . 
תציגו את עצמכם ברור וקצר  :)
יש שיח ? 
הקשבה פעילה 
שאילת שאלות מכוונות 
תהיו מובילים ולא מובלים 
התייחסו להתנגדויות לא להתעלם מהם 
תהיו עניינים -תשאירו סקרנות  
והחשוב מכל - מקרב מקרב מקרב מקרב :) קירוב יוצר אמון
להניע  לפגישה  ..
יש שלב שצריך ללמוד לזהות מתי לעצור ולהניע לפגישה . 
למדו לזהות את הרגע הזה  ותמכרו..
אל תיצרו התנגדויות נוספות ותקשו על עצמכם .
שתי אופציות - 
"נפגשים בשני או בשלישי ?"
נוח לך להיפגש בשעות הבוקר או הצהריים ?
לדעת לשחרר באהבה 
אתם תשמעו הרבה יותר לא בטלפון מאשר כן .. במיוחד בעבודה על ליד קר - סגלו המון הלך רוח מול הטלפון .
תגידו תודה למי שניתק לכם בפנים הוא רק חסך לכם זמן מיותר .
מכירה טלפונית זה מיזוג בין שני אנשים שמתקשרים על אותו תדר ומסוגלים לבנות אמון ללא ויזואליות .

מבנה תסריט השיחה
פתיח - הצגת עצמך והחברה או המוצר שאת מייצגת. דוגמא לכך יכולה להיות: "שלום, זהו טום מחברת מדיה גרופ , היית איתנו בקשר בעבר לגבי קידום בגוגל – עשית משהו מאז ? ."
תרגול – כתבו שלושה סוגי פתיח שונים - 
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

קבלת מידע - השאלת שאלות כדי להבין את הצרכים והדרישות של הלקוח. דוגמא לשאלה כזו יכולה להיות: "אתה מקדם היום ?" "מהם הצרכים שלך?"  "באיזה אפיקי פרסום ? " "חברה חיצונית מקדמת אותך או לבד ? " "יש לך אתר? " "מה לכתוב בגוגל כדאי להגיע לאתר שלך ? "
תרגול – כתבו שאלות שמעניין אתכם לדעת על הלקוח ומבררות עבורכם את צרכי הלקוח . 
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

התאמה - הצעת המוצר או השירות המתאים לצרכי הלקוח. דוגמא להצעה כזו יכולה להיות: "טום ממה שאתה מספר לי וממה שאני רואה הייתי בונה את האתר הזה מחדש במקביל מתחילה לעבוד על מילות מפתח לקידום אחרי שנאפיין איתך את קהל היעד ונבין את התחום יותר לעומק  ."
תרגול – הציגו התאמה לשני לקוחות – תחליטו אתם מי הם ומה אתם מתאימים להם ?
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________


טיפול בהתנגדויות -  דוגמא לתגובה כזו יכולה להיות: "אני מבינה שזה יקר לך , אך בוא נחשוב יחד .. מה יקר ? ויקר ביחס למה ? בקידום אורגני הערך היקר ביותר הוא הזמן וכשישנה הצעה שכוללת התחייבות חוזית לתוצאות היא מצמצמת משמעותית את העלויות שלך לכלי השיווקי הכי משמעותי שיש .. "
תרגול – כתבו כיצד תגיבו ל 2  התנגדויות שעלולות לצוף במהלך השיחה יכולים לבחור מהתנגדויות הנ"ל או להציף התנגדויות על דעתכם  – 
אני מכיר חברות כמוכם אתם לא אמינים - שלח לי למייל הצעת מחיר – תן לי לחשוב על זה - 
ומה אם לא תגיעו לעמוד הראשון ? – זה תהליך ארוך קידום אורגני ! – אני מעדיף ממומן זה מביא לי עבודה עכשיו .. 

_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

הנעה לפגישה -  "אני מציעה שנשב יחד – אני אכין לנו דוחות אלמד את האתר יותר לעומק והציג תוכנית עבודה מותאמת לצרכים של העסק – מה אומר שנתאם ? 
תרגול – כתבו2 דוגמאות המניעות לפגישה .
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
מומלץ לזכור שתסריט מכירתי אופטימאלי צריך להיות גמיש ולהתאים לצרכי הלקוח חשוב לשמור על פרסונליזציה ולא להיות כללי במיוחד.
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טקטיקת שאלות הפתוחות:
ברור צרכים ושאלת שאלות- נוסחת הקסם להבנת העסק , מקרב עם הלקוח , בניית אמון , וסגירת עסקה !
תרגול – הכנת בנק שאלות -
●	יש לך עניין בלקוחות / עסקאות נוספות?
●	יש לך אתר אינטרנט?
●	כיצד אתה משווק את עצמך?
●	איך מגיעים אליך לקוחות היום?
●	איך / היכן אתה מפרסם כיום/ מה הפרסום שלך כיום נותן/ מביא,  או כמה פנויות אתה מקבל מזה /  איך אתה בודק את זה?
●	איך הלקוחות (או איפה) מחפשים היום עסק בתחום שלך?
●	כמה לקוחות נכנסים/פונים לעסק /אליך היום?
●	אם היו פונים אליך עוד …… לקוחות בחודש מה היה קורה לעסק/ ? כמה עסקאות זה היה מכניס בשנה / כמה זה היה שווה לך?
●	מה הכי חשוב לך היום בעסק?
     

תרגולים עצמיים להקשבה פעילה – 
התרכז במה שהאדם באמת אומר: נסה להתרכז במילים ובמשמעות שלהן, ולא במחשבותיך ובטיעונים שלך.
חזור על המילים של הלקוח – שיקוף ודיוק הדברים יאפשר לבנות אמון מול הלקוח ולאפשר לו להבין מה הוא אמר לכם כרגע  .
שאלות מבררות צרכים .. שימוש בשאלות והתעניינות לאורך כל הפגישה מניבים המון ידע .. תאפשרו ללקוח לדבר 70-80% מהזמן.. 
תביעו עניין אמיתי בעסק ותאפשרו ללקוח הבנה שאכפת לכם ממה שהוא אומר . 
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