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در بازاریای تلفنی چه بگوییم ؟ 10 نکته عال در
فروش تلفنی

در بازاریای تلفنی چه بگوییم ؟

وقتی با مردم خوب حرف زنید، خواهید دید که آنها هم با اشتیاق
به حرفهای شما گوش مکنند. ان موضوع در بازاریای تلفنی نز
صادق است و انتخاب درست کلمات به شما کمک مکند تا فروش
تلفنی موفق داشته باشید. اگر درست حرف زدن در بازاریای تلفنی
را یاد بگرید، متوانید هر فردی را از پشت تلفن مقاعد کنید و او

را به سمت خود بکشانید.

در ان نوشته مخواهیم درباره انتخاب کلمات و جملات درست در
بازاریای تلفنی با شما صحبت کنیم و از شما مخواهیم تا انتهای
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رای آموزش های بیشتر و تخصص ن نوشته با ما همراه باشید وا
تر فروش و بازاریای تلفنی از دوره های آموزش فروش تلفنی هره

مند شوید.

 

 

 

در بازاریای تلفنی چه بگوییم؟  10 نکته عال در فروش
تلفنی

ـرای تجربـه بازاریـای تلفنـی موفـق، نکـات گفتـه شـده را بـه صـورت
مرحله به مرحله انجام دهید.

سلام و احوالرسی گرم و صمیمانهای داشته باشید. .1

یک از نکات مهم در فروش تلفنی، شروع قدرتمند مکالمه است.
گفتن یک سلام خشک و خال و شروع صحبتهای رسم بدون
لحظـهای نفـس کشیـدن، بازاریـای تلفنـی شمـا را بـه شکسـت
مکشاند. وقتی شماره تلفن مشتری را مگرید، در ابتدا با او
گـرم سلام کنیـد، حـالش را رسـید و بـا کمـ شـوخطبع، حـس
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مثبت را به او منقل کنید. هترن کار ان است که در شروع
صحبتهای خود، نام فرد را بگویید. مثلا صحبت خود را انطور
شروع کنید: «سلام آقای راد، صح شما به خر!» یا «سلام و عصر
بـه خـر خـانم جـوادی!» همـن نکتـه سـاده بـه کـار شمـا رسـمیت

مدهد و شما را متفاوت و حرفهای نشان خواهد داد.

بعد از گفتگوی اولیه، خودتان را معرف کنید. .1

بعد از سلام و احوالرسی، خودتان و شرکتان را معرف کنید. در
ن قسمت، سریعاً به محصولتان اشاره نکنید؛ بلکه یک معرفا
کلـ از شرکـت و سازمـان خـود داشتـه باشیـد و بـه یکـ از منـافع
استفاده از محصولات و خدمات خود اشاره کنید. مثلاً متوانید
بگویید: «من ساغری از شرکت … هستم. ما یک شرکت محل
هستیم که به شما کمک مکنیم تا هزینههای خود را کاهش
دهید.» هدف از ان مرحله، رانگیختن حس کنجکاوی مشتری
است تا او ادامه حرفهای شما را هم بشنود. (البته به یاد داشته
باشید که متن بازاریای تلفنی مخصوص کسبوکار شما باید با
نظارت و مشورت تیم بازاریای تلفنی و افراد متخصص ان حوزه

نوشته شود.)
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معرف خود در فروش تلفنی | بازاریای تلفنی

هدف از تماس تلفنی خود را بیان کنید. .1

یک از هترن کارها رای تجربه یک بازاریای تلفنی موفق ان
است که هدف از تماس را با مخاطب در میان بگذارید. رای ان
کار متوانید از روش طرح رسش استفاده کنید و مثلا بگویید:
«آیـا تماـل داریـد بـا روشـی ـرای کـاهش هزینههـای خـود آشنـا
شوید؟» با گفتن چنن عبارتی، مشتری به شما اجازه حرف زدن
مدهد تا بتوانید اطلاعات بیشتری را در اختیارش قرار دهید.
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در تماس تلفنی، مخاطبتان را میخکوب کنید. .1

شما به عنوان بازاریاب تلفنی ان وظیفه را دارید که مخاطب
خود را به سخنان خود علاقهمند کنید. هرچه زودتر ان کار را
انجام دهید، ادامه مکالمه رایتان راحتتر خواهد شد. در زمان
ارتباط تلفنی با مشتری، از مزایا و منافع صحبت کنید که به او
مرسد. از طرق زبان بدن و صدای قدرتمند خود، کاری کنید که
مخاطب به شما اعتماد کند. با داشتن صدای ملایم و جذاب و

لحنی روان، متوانید خود را به خوی اراز کنید.

بازاریای تلفنی چه بگوییم | فروش تلفنی | آموزش بازاریای
تلفنی
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از مشتری به خاطر اینکه وقتش را به شما اختصاص داده است تشکر کنید. .1

مخواهید جذابیت و تاثر خود را به عنوان یک بازاریاب تلفنی
بیشتر کنید؟ پس از مشتری خود به خاطر زمانی که در طول روز
به شما اختصاص داده است تشکر کنید. یادتان باشد که به طرف
مقال نگویید که «فقط یک لحظه از وقت شما را م گرم!» ؛ زرا
ان احساس به او منقل مشود که قرار است خیل صحبت
کنید و وقت زیادی را از آنها مگرید. به جای ان جمله بگویید:
«خیل متشکرم که به تماس من پاسخ دادید. گفتگوی تلفنی ما
بسـیار کوتـاه خواهـد ـود و شمـا متوانیـد بعـد از تمـاس، بـه
کارهایتان رسید» با تشکر کردن و گفتن ان جمله، به مخاطب
م فهمانید که با ان گفتگوی تلفنی، وقتش تلف نمشود!

رعکس، مزیتی نصیبش خواهد شد.

اگر مخواهید با مشتری قرار ملاقات حضوری بگذارید، همه چز را در اختیار او .1
نگذارید!

بسیاری از تماسهای تلفنی با هدف تنظیم قرار ملاقات حضوری
انجام مشود. اگر شما هم چنن تصمیم دارید، در ط یک
تماس تلفنی تمام اطلاعات لازم را در اختیار مخاطب خود قرار
ندهید. هتر است مخاطب را تشنه نگه دارید تا رای حضور در

جلسه حضوری اشتیاق داشته باشد.
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از به کار ردن فعلهای امری و عبارتهای نصیحتکننده در صحبتهای خود خودداری .1
کنید.

اگر مخواهید بازاریای تلفنی موفق و موثری داشته باشید، باید
سع کنید که در طول ارتباط، تاثر خوی روی مخاطبتان بگذارید.
به کار ردن فعلهای امری و جملات دستوری، اثر بدی روی فرد
مقال مگذارد. همچنن از نصیحت کردن طرف مقال و بازی
کردن نقش عقل کل خودداری کنید؛ زرا ان روزها، مردم دنبال
نصیحت شنیدن نیستند و از فردی که رایشان تعن و تکلیف

مکند اصلاً خوششان نمآید!

با ادب و احترام صحبت کنید. .1

یک از اسرار فوق ستارههای فروش تلفنی ان است که در طول
مدت تماس مودب و محترم هستند. در بازاریای تلفنی، بسیار
اتفــاق مافتــد کــه بعضــ از مخاطبــان بــا حرفهــای یربــط و
آزاردهنده و شوخهای نامناسب شما را ناراحت مکنند؛ اما شما
به عنوان یک بازاریاب تلفنی حرفهای باید بتوانید زرک به خرج
دهید و موضوع را عوض کنید. ان نکته را به یاد داشته باشید
که رای موفقیت در بازاریای تلفنی لازم است به زرک، مودب

ودن و خوشرخوردی عادت کنید.
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زیاد اغراق نکنید! .1

ـرای معرفـ از بازاریابهـا را دیدهایـد کـه حتمـاً شمـا هـم بعضـ
محصولات و خدماتشان زیاد اغراق مکنند و خودشان را بیش از
حد زرگ نشان مدهند. دروغ گفتن و اغراق کردن، جزو کارهای
یک فوق ستاره فروش تلفنی نیست؛ پس از زرگ جلوه دادن
خدمات و محصولات خود دوری کنید تا مشتری بتواند راحتتر

به شما اعتماد کند.

به خاطر گفتگوی تلفنی و گرفتن قرار ملاقات از طرف مقال تشکر کنید. .1

در انتهـای مکـالمه، یـک بـار دیگـر تـارخ، زمـان و محـل ملاقـات
حضوری را با مخاطب مرور کنید تا بتواند هتر تارخ و زمان را به
خاطر بسپارد. همچنن یادتان باشد که به خاطر گفتگوی تلفنی
خوی که داشتید، از طرف مقال تشکر کنید. تشکر کردن از طرف
مقال حتی در زمانی که جوابش به درخواست شما «نه» ود هم

باید انجام شود و تاثر خوی در ذهن مشتریان مگذارد.

حالا شما جواب ان سوال را مدانید و یاد گرفتید که در بازاریای
تلفنـی چـه بگـوییم؟ بـا اسـتفاده از اـن 10 تکنیـک عـال، شمـا قـادر
هستید فروش تلفنی موفقیتآمز و خوی را تجربه کنید و روزبهروز

در کارتان پیشرفت کنید.
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آموزش فروش تلفنی | آموزش رایگان فروش تلفنی
 

آموزش فروش تلفنی

اخرا فروش تلفنی تبدل به یک از محوبترن کارها و حرفهها
شده است، ول کمتر کسی را متوانید پیدا کنید که با مزیتها و
مسـئولیتهای اـن حرفـه آشنـا باشـد. سـوالات رایجـ دربـاره اـن
موضوع رسیده مشود که از آنها متوانیم به ان مورد اشاره
کنیم که آیا هنوز هم از فروش تلفنی به عنوان یک استراژی موثر

یاد مشود؟
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شاید رای شما تعجب رانگز باشد ول باید بگوییم که هنوز هم از
فروش تلفنی به عنوان یک از قدرتمندترن راهها به منظور ایجاد
آگهیهای جدید یاد مشود. همن موضوع باعث شده است تا
بخواهیم در ان مطلب شما را با آموزش فروش تلفنی آشنا کنیم و
تمام مواردی که در ارتباط با آن هستند را بیان کنیم. پس تا انتهای

ان مطلب دنبالکننده ما باشید.

 

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


11

آموزش فروش تلفنی | آموزش رایگان فروش تلفنی | فروش
تلفنی

منظور از فروش تلفنی دقیقا چیست؟

از مهمترن آموزشهای که در ابتدای کار باید ببینید ان وده که
منظـور از اـن حرفـه چیسـت و چـه اهـداف را دنبـال مکنـد. اگـر
بخواهیم در چند کلمه ان موضوع را شرح دهیم متوانیم اینطور
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بیـان کنیـم کـه یـک حرفـه مخواهـد بـه صـدای واقعـ از مارکهـا و
رندهای نمایندگ تبدل شود؛ بناران رای رسیدن به ان خواسته
رقراری تماس مطمئن با مشتریان در تبلغ و فروش محصولات و
معرف خدمات ارائه شده بسیار تاثرگذار خواهد ود. یک فروشنده
واقع کسی است که از چند وژگ هرهمند باشد که از مهمترن

آنها متوانیم به همدل، صر و در نهایت جاذبه اشاره کرد.

افرادی که ان شغل را رای خود انتخاب مکنند، معمولا در یک
شرکـت مرکـز تمـاس مسـقر هسـتند و فعـالیت مکننـد و همچنـن
محدوده کاری آنها در ارتباط با چندن همکار و دفتر کاری است.
بسته به شرکت یا روژههای تعن شده، امکان کار ان فروشندگان
حرفهای از راه دور یا در خانه نز وجود دارد و شرایط لازم رای آنها
فراهم شدهاست. رای اینکه ان افراد به موفقیت بالای در کسب و
کـار خـود دسـت پیـدا کننـد، از یـک پایگـاه داده حـاوی نـام مشتریـان
بالقوه هره کاف را مرند، خواه قبلاً با آنها تماس گرفته شده

باشد یا رای اولن بار تماس رقرار مشود.

در مورد مهارتهای لازم که یک فروشنده عال به آنها احتیاج دارد
باید بگوییم که احتمالاً مهمترن عنصر اعتماد زیاد به توانایهای

فروش خود و کیفیت محصولات است.

امـا حرفـهای ـودن در فـروش عمـده فقـط رضـایت مـادی را فراهـم
نمکند، بلکه امکان رشد از دیدگاه حرفه ای را نز با خود به همراه
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دارد. پـس بیاییـد مزایـا و مزایـای مـوقعیت فـروش در بـازار را ـرای
کسـانی کـه اـن حرفـه را پذرفتـه انـد، بـه عنـوان مهمترـن بخـش

آموزش فروش تلفنی، کشف کنیم.

 

آموزش فروش تلفنی | آموزش رایگان فروش تلفنی | فروش
تلفنی

 

3 مزیت ارائهشده توسط فرصتهای فروش تلفنی |
بازاریای تلفنی

افرادی که در زمینه فروش تلفنی مشغول به کار هستند، به مرور
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زمان متوانند قابلیتها و توانایهای مختلف را کسب کنند که از
جمله آنها متوانیم به گزینههای زر اشاره کنیم:

مهارتهای که تکامل حرفهای شما را قویت مکنند .1

فروش تلفنی به شما کمک مکند تا مهارتهای متنوع را کسب
کرده و دادههای متعددی را از روژههای متعدد به دست آورید که
ثابت خواهد کرد به مرور ارزشمند هستند. شما به عنوان صدای
بسـیاری از شرکتهـا، محصـولات و خـدماتی را کـه ارائـه مدهیـد را
عمیقا درک خواهید کرد. در عن حال، ان ارتباط قوی با رندها به
شما امکان مدهد تا تصوری کامل از مدلهای مختلف کسب و کار

را با روشهای تبلغ و بازاریای خاص خود، به دست آورید.

مهارتهای ارتباط شما هود پیدا مکنند .1

علاوه ـر چنـدن مهـارت حرفـهای بـه دسـت آمـده بـا گذشـت زمـان،
مهمترن عنصر رای تأکید توانای، تعامل با افراد ناشناس و یافتن
یـک نقطـه مشتـرک اسـت؛ بنـاران یـک متخصـص فـروش تلفنـی بـا
مهـارت در مـذاکره و اقنـاع بـالا متوانـد دیگـران و یـا بـه عبـارتی
مشتریان را با خود همراه کند. همه ان استعدادهای ارزشمند نه
تنها در زمینههای شغل بلکه در زمینههای شخص زندگ نز کاملا
مهم تلق مشوند و متوانند تاثرات زیاد و وژهای را از خود به
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اشتراک بگذارند.

شما تبدل به صدای بسیاری از رندهای معروف مشوید .1

تبدل شدن به صدای بسیاری از رندها مشهور دلیل رای افتخار
کـردن اسـت و چـزی ـوده کـه جوانـان بـه شـدت از آن اسـقبال
مکنند؛ هر چند فاقد تجربه کار هستند. ان همچنن یک حرفه
گرام و قال تحسن در ن متخصصانی است که شغل خود را در

زمینه فروش تلفنی ثبیت کردهاند.

آموزش فروش تلفنی | آموزش رایگان فروش تلفنی | فروش
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تلفنی
 

آموزشها و توصیههای که رای فروش تلفنی شما مفید
هستند

در آمــوزش فــروش تلفنــی یــک ســری توصــیهها وجــود دارنــد کــه
متوانند به شما کمک کنند تا در ان زمینه به موفقیت بالای
دست پیدا کنید. هر کدام از ان آموزشها بسیار راهمیت هستند
و نیازمند توجه بالای هستند. پس همراه ما باشید تا چند مورد از

ان آموزشها را با شما در میان بگذاریم.

ترس خود را پشت سر بگذارید

فروشندگان تلفنی ترسهای زیادی را در رابطه با تماسهای که قرار
است رقرار کنند، تجربه مکنند. چرا که از رفتار مشتریان واهمه
دارد. شما به عنوان یک فروشنده باید ترسهایتان را در رابطه با ان
موضوع کنار بگذارید. چرا که شما تنها یک صدا هستید که از پشت
تلفن شنیده مشود و هیچوقت هیچکس شما را از نزدیک نخواهد

دید.
اگـر یـک نفـر بـا شمـا رفتـار بـدی داشتـه باشـد، بایـد اـن موضـوع را
دریابیـد کـه در همـان لحظـه تمـاس تمـام شـده اسـت. او شمـا را
فراموش مکند، پس شما نز باید همان کاری را انجام بدهید که
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مشتـری انجـام داده اسـت؛ یعنـی فرامـوش کـردن! متـوانیم اینطـور
بگوییم که مهمترن مورد در آموزش تماس تلفنی ان وده که به
درک ان موضوع رسید که ان دسته از تماسها فقط یک بازی
اعداد هستند. یعنی شما باید آنقدر از مشتری نه بگرید که تا به
یک جواب بله رسید. هنگام که از رقرار کردن تماس در دل خود
ترس دارید، یک سری از تکنیکها و ترفندها وجود دارند که باعث

خواهند شد تا ان احساس را به صورت کامل کنار بگذارید.

رای هر کدام از تماسهای خود رنامه داشته باشید

رای تماسها چیست؟ به طور معمول معرف زیرنامهر هدف از
خود، توصیف محصول خود و فروش همه در یک تماس نمتوانند
جای بگرند. به طور کل، باید به یک از ان موارد محدود شود؛
بناران اگر هدف شما تنظیم قرار ملاقات فروش است، اسکریپت
خود را با ان هدف تنظیم کنید و به آن نز پایبند باشید. اجتناب از
درگـر شـدن در بحـث خـارج از اـن هـدف، مـزان مـوفقیت شمـا را
هود مبخشد و با هدف به شما اعتبار بالای مدهد؛ زرا مشتری

تشخیص خواهد داد که شما فرد حرفهای خلاق هستید.

به صدایتان توجه کنید

مورد دیگری که در آموزش تماس تلفنی از اهمیت بالای رخوردار
اسـت، صـدای شماسـت. افـراد کسـبه در مـورد فروشنـدههای مبتـدی
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آداب و ادب را رعایت مکنند؛ ان در حال است که تمال دارند تا
با افراد حرفهای تجارت کنند و به نوع به معامله ردازند. صدای
شما چزی است که متواند مبتدی و یا حرفهای ودن را به مشتری
انقال دهد. اگر در هنگام مکالمه عصی شوید، به مرور صدای شما
نز با افزایش تون روبهرو خواهد ود. همچنن ان موضوع همراه با
خود افزایش سرعت مکالمه را به همراه دارد. پس شما به عنوان یک
فروشنده حرفهای باید با ان دسته از گرایشات کاملا مقابله کنید و

از افتادن آنها جلوگری نمایید.

خود را یک فرد مهم تصور کنید که قصد دارید فرد مهم دیگری را
صـدا کنیـد. اولـن کلمـاتی کـه ادا مکنیـد بایـد بسـیار آرام و پختـه
باشد. مودب باشید و ادب را به صورت کامل رعایت کنید ول بیش
از “شرن” نباشید. تنها چزی که در ان مورد باید به یاد داشته
باشید ان وده که شما نز یک فرد مهم هستید! زمانی که در حال
صحبت کردن هستید، لبخند زدن را فراموش نکنید. هر چند مشتری
پشت تلفن نمتواند لبخند شما را ببینید ول با ان حال گرم را به
وی انقال خواهید داد. به طور کل لبخند زدن باعث گرم صدا نز

مشود.

در آموزش تماس تلفنی تهیه متن و اسکریپت درست
اهمیت دارد

متنی که شما تهیه مکنید باید مسقیم و بدون هچ عارضهای
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باشد. شما باید بتوانید بااطمینان و اعتبار کامل خودتان را معرف
کنیـد. توضـح مختصـری در مـورد اینکـه چـرا تمـاس مگریـد ارائـه

دهید و در نهایت هدف خود را بخواهید.

رای تماسهایتان رنامه داشته باشید

هر چقدر تماسهای تلفنی شما بیشتر باشد، به همان اندازه نز
متوانند ر روی فروش بیشترتان تاثرگذار باشد. شما باید رای
تمام تماسهای خود رنامه داشته باشید. یعنی رنامهرزی کنید
که در روز با چند نفر مخواهید ارتباط و تماس رقرار کنید. صحها
هترن تایم رای تماس تلفنی به شمار مروند و نسبت به بعد از
ظهر ارجحیت بیشتری دارند. البته ان بدن معنا نیست که شما در
زمانهای دیگر نمتوانید تماس داشته باشید؛ تنها هترن تایم را
به شما معرف کردیم. همچنن فروشندگان بسیار زیادی نز وجود
دارند که در روزهای تعطل توانستهاند در زمینه کاری خود به حرفه

بالای دست پیدا کنند.

دروازه بان محافظ رتر شماست

دروازه بان شخص است که وظیفه محافظت از شما را دارد. یعنی
مکلف است تا از شما در رار تماسهای تلفنی ناخواسته محافظت
نمایـد. اـن فـرد دوسـت شمـا نیسـت، ولـ از او یـک دشمـن هـم
نسازیـد. اولـن تماسـی کـه شمـا بـا اـن فـرد یعنـی دروازه بـان رقـرار
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مکنیـد دربـاره اـن خواهـد ـود کـه هـدف شمـا تـا رسـیدن بـه یـک
تماس چقدر سخت خواهد ود. با فرض اینکه هدف خودتان را
مدانید و آن را مشخص کردهاید، وقتی اولن تماس خود را رقرار
مکنید و مسئول پذرش و یا دستیار پاسخ مدهد، به سادگ و با

رعایت ادب کامل اظهارات و حرفهای خودتان را بیان کنید.

بدانید چگونه تماس را قطع کنید

هنگـام کـه بـه هـدف خـود رسـیدید تشکـر کنیـد و زمـان ملاقـات را
یادآوری کنید. افراد زیادی وجود دارند که متوانند در زمینه دنبال
کـردن آمـوزش تمـاس تلفنـی بـه مـوفقیت بـالای دسـت پیـدا کننـد.
هیچوقت تماسها را پیش بینی نکنید و سع کنید تماس رقرار
کنید. تاثرگذاری افراد در هنگام قطع کردن تماس تلفنی نز بسیار

بالاست و نباید از ان موضوع راهمیت چشموشی کرد.
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نکات مهم رای هرهوری بیشتر افراد از فروش اینترنتی

در آمـوزش تمـاس تلفنـی مـا از یـک گـروه متخصـص دربـاره چگـونگ
هرهوری بیشتر از تماسهای تلفنی مشورت گرفتیم. دنبال کردن هر
کدام از ان نکات همراه با ارقاء بیشتر مهارتهای شما را رعهده
دارد. پس ارزش ان را دارد تا هر کدام از نکاتی که در ادامه خواهیم
رات هرچقدر ساده باشند، ولگفت را تست و آزمایش کنید. تغ
متوانند تاثر بسیار بالای را ر روی کمنهای تبلیغاتی بگذارند.

پس با دقت بالای ان نکات را دنبال کنید.
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طرح تماس تلفنی خود را پیاده سازی کنید .1

ــه ــوده ک  ــن ــا ا ــروش شم ــش ف ــرای افزای  ــدی ــک روش کلی ی
استراژیهای که مروط به یک طرح مشوند را اجرا کنید. البته
طرح تماس را نباید به اسکریپت و یا متن تماس اشتباه بگرید که از
زمــن تــا آســمان بــا یــک دیگــر متفــاوت هســتند. اســکریپتها
مجموعهای از سوالات و عبارات وده که به مشتری بیان و مطرح
مشوند. یک طرح اولیه باید تمام نقاط کنترل را در طول مسر
فراهم کند. به عنوان مثال یک نماینده فروش باید از قل رنامه
رزیهـای لازم را دربـاره تمـاس انجـام داده باشـد، اهـداف بـه صـورت
کامـل واضـحسازی شدهانـد، فهـم اینکـه چـه چـزی را مخواهیـد

بفروشید و مشتریان به آن چه نیازی خواهند داشت.

سار “نقاط بازرسی” که بخشی از رویکرد طرح را تشکل مدهند
عبارتند از:

معرفـ روشـن و واضـح: معرفـ شمـا بایـد بـه گـونهای باشـد کـه
بتواند علاقه رای دنبال کردن ادامه تماس را تحریک کند.

رسیدن موثر: در آموزش تماس تلفنی رسیدن موثر و درست از
اهمیت بالای رخودار است. سوالات رای سوال کردن هستند.
پس از ان موضوع غافل نشوید. یعنی در حن تماس از مشتری
خود سوالات مختلف رسید تا اطمینان حاصل کنید که جریان
تماس در همان سمتی است که انتظارش را دارید و یا پیش بینی
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مکردید.

خلاصـه: روشـن کنیـد کـه شمـا بـه درسـتی وضعیـت و نیازهـای
مشتریهای خودتان را درک کردهاید.

ارائه راه حل: روشی که به وضوح با نیاز مشتری در ارتباط باشد و
آن را رجسـته کنـد، بسـیار مهـم و حیـاتی اسـت. شمـا هترـن راه

حلها را انتخاب کنید و به مشتریان در صورت نیاز ارائه دهید.

کنترل اعتراضات: اگر پیشنهاداتی که به مشتریان مدهید ممکن
است رای آنها ناخوشایند باشند را شناسای کنید و نحوه کار و

همچنن راه حل رامون آن مسائل را به روشنی بیان کنید.

بستن : در صورت مناسب ودن همه چز سفارش را بخواهید اما
همیشه اطمینان حاصل کنید که مراحل بعدی را خلاصه مکنید.
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فروشندگان را به استفاده از شوه ارتباط کشش تشوق کنید .1

یکـ از متخصـصان فعـال در اـن زمینـه هنگـام انجـام تحقیقـات در
خیابانهای زرگ متوجه شد که بعض از مشاوران رای تنظیم قرار
ملاقات 240 ثانیه زمان صرف مکنند در حال که دیگران ان زمان را

دو رار مکنند.

چرا؟ زرا مشاوران از دو سبک ارتباط متفاوت استفاده مکردند.
رخـ از آنهـا از سـبک ارتبـاط فشـاری اسـتفاده کـرده و شـروع بـه
دادند، در حال کردند و گزینههای زیادی به مشتری م توصیف م
کــه دیگــران از ســبک ارتبــاط کششــی هــره مرنــد و ســوالاتی را

مرسیدند تا مسقیماً به جواب رسند.

سبک مکالمه کششی به مشاور اجازه مدهد تا مکالمه را هدایت
کند و با طرح سوالاتی از جمله “هترن مکان رای شما چیست؟” یا
بلـه / سـوالات بـدون سـبک ، شمـا وقـت خـود را ـرای جمـع آوری
اطلاعات غر ضروری تلف نمکنید که در نوع خود اهمیت بالای را
در آموزش تماس تلفنی به خود اختصاص داده است و نباید از آن

غافل شود.
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دیگر نکاتی در مورد آموزش فروش تلفنی که هرهوری بیشتری را رای
شمـا بـا خـود بـه همـراه خواهنـد داشـت، گزینههـای زـر را شامـل

مشوند:

با فشار دادن زمان بسته بندی، به فروشندگان فشار وارد نکنید

4- تماس را کنترل کنید: از نشانه گذاری استفاده کنید

5- اجازه دهید تیم فروش یا بازاریای تلفنی در خانه کار کند

6- تیم فروش را رای تصمیم گری خود توانمند کنید

استفاده از همدل را تشوق و مدریت کنید

8- از تیم تماس تلفنی بخواهید که توصیههای خود را به اشتراک
بگذارند

هر آنچه را كه متوان اندازه گري كرد را نشانه بگذارید

مسابقات یک روش عال رای افزایش سرع هره وری است

سیستم کارت امتیازی را امتحان کنید

موارد درست و بازخورد را اندازه بگرید
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ر مهره وری تأث ر به یاد داشته باشید که طبیعت انسان چگونه
گذارد

به افراد مشغول در تماس تلفنی ان امکان را بدهید که به اطراف
حرکت کنند و با انرژی بالا به کار خود ادامه دهند

تماس تیم را افزایش دهید

تیم Telesales خود را تشوق کنید تا تنظیمات رنامه خود را بیان
کنند

هترنها را با هترنها جفت کنید

با تجربه پاداش دهید

بار اداری را کاهش دهید تا مشاوران بتوانند ر بستن فروش تمرکز
کنند

 -20ر حل مسائل تمرکز کنید

درک کنید که اوج سرع در حجم تماس تأثر منف ر فروش خواهد
گذاشت

 -22ر صلاحیتهای اصل تأکید کنید
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ساعت کار بانک را رای ارائه زمان کم ارائه دهید

رای هود ارتباطات داخل حرکت کنید

اطلاعات تماس گرنده را در صفحه Telesales Person قرار دهید

تمام 25 نکته ذکرشده از اهمیت بسیار بالای رخوردار هستند که
نباید از هج کدام آنها غافل شود و هر کدام به نوع متوانند

تاثرگذاری خاص خود را اعمال کنند.
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رای اینکه بتوان از آموزش تماس تلفنی در هترن شکل ممکن هره
ـرده شـود، متوانیـد از دورههـای در سـایت راه مـدران اسـتفاده
کنید. هترن دوره همراه با خود هترن آموزش را خواهد داشت. ما
در ان مطلب سع کردیم تا شما را با مهمترن نکاتی که در رابطه با
ان موضوع بسیار حائز اهمیت هستند، آشنا کنیم. رای رعایت تک
تک نقاط توجه خودتان را به صورت کامل معطوف ان قضیه کنید.

 

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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