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8 روش اثر بخش در بازاریای و فروش تلفنی
آموزشگاه

بازاریای و فروش تلفنی آموزشگاه و موسسه
آموزشی خود را افزایش دهید.

فروشنـدگ آسـان اسـت؛ امـا اگـر وارد حـوزه هـای تخصصـ ماننـد:
آموزشگاه زبان، رانندگ،  گیتار، فنی و حرفه ای و غره شود؛ کار به
مراتب دشوار خواهد ود. رای داشتن یک بازاریای موفق در حوزه
فروش تلفنی آموزشگاه های مختلف، به تکنیک های گوناگونی نیاز
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است؛ تکنیک های که هر فروشنده باید در زمینه فروش تلفنی و
جـذب مشتـری در آموزشگـاه فـرا بگـرد تـا از طرـق آن بتوانـد تمـاس
های تلفنی ی نقص را با مخاطبان خود رقرار کند و ثبت نام تلفنی
آموزشگاه را به طور حرفه ای انجام دهد. در ان رابطه، بستن معامله
تکنیکـ اسـت کـه حتمـاً بایـد آن را بدانیـد بـه همـن دلـل ویـدو
آموزشی ” ۱۴ راز بستن فروش در بازاریای و فروش تلفنی” را شدیداً

به شما توصیه م کنیم.

https://rahemodiran.com/14-secrets/
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فوق ستاره فروش تلفنی و بازاریای تلفنی
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روش های بستن موفقیت آمز در فروش تلفنی آموزشگاه

همانطور که گفتیم؛ یک از مهمترن کارهای که رای هود تماس
های خود در زمینه بازاریای تلفنی و فروش بیشتر م توان انجام
داد، قویت مهارت بستن معامله است؛ چرا که جملات پایانی شما
ج مختلفتواند نتا رقراری تماس تلفنی با مشتریان م به هنگام

را رای شما رقم زند.

آمـوزش رایگـان بازایـای تلفنـی و فـروش تلفنـی آموزشگـاه و
موسسات آموزشی و مدارس

 

روش ها و مهارت های متعددی در رابطه بستن معامله به هنگام
فروش تلفنی آموزشگاه های مختلف از جمله آموزشگاه های زبان ،

https://rahemodiran.com/%d8%a8%d8%a7%d8%b2%d8%a7%d8%b1%db%8c%d8%a7%d8%a8%db%8c-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c-%d8%a8%db%8c%d9%85%d9%87/
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کنکـور و غـره وجـود دارد کـه مـا در اـن بخـش از آمـوزش رایگـان
ی تلفنی و فروش تلفنی آموزشگاه به 8 مورد از آنها اشاره مبازاریا

کنیم:

1 . حد الامکان فشار نیاورید

در فـروش کلاسـیک، اعمـال فشـار بـه مشتـری یکـ از تکنیـک هـای
معمول و راج وده که امروزه کارردی ندارد. چرا که به عنوان مثال
در فروش تلفنی آموزشگاه موسیق، تحمل فشار بالا به مشتری
نتیجه خوی در ی نخواهد داشت مگر اینکه در حد یک یادآوری
باشد. مثلا رای یادآوری محدودیت زمان در پیشنهاد فروش خود به

مشتری، از تذکرهای مؤدبانه شبیه موارد زر استفاده کنید:

ان یک از آخرن پیشنهادهای ما در زمینه فروش تلفنی است

مدت زمان محدودی در پذرش ان پیشنهاد وجود دارد و من
واقعا دوست ندارم که شما آن را از دست بدهید.

روش های مذکور در بالا زمانی موثرتر خواهد ود که مغار با اعمال
فشار زیاد در امر فروش باشد. فروش تهاجم که در گذشته و در
معاملات رو در رو کاررد داشت، بعید است تاثر مناسی در فروش

تلفنی و جذب مشتری رای آموزشگاه های مختلف داشته باشد.

 

https://www.virtual-sales.com/9-proven-closing-techniques-to-use-in-telemarketing/
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آمـوزش رایگـان بازایـای تلفنـی و فـروش تلفنـی آموزشگـاه و
موسسات آموزشی و مدارس

2 . خلاصه  کنید

شما به عنوان یک کارشناس فروش تلفنی باید بدانید که در فروش
تلفنی آموزشگاه همچون آموزشگاه زبان با شرایط مواجه خواهید
شد که لازم است تماس خود را زودتر از موعد مقرربه پایان رسانید
و اجازه دهید تا مشتری خودش در ان باره نتیجه گری کند. در نگاه

اول شاید ان ترفند ناکارآمد به نظرآید ول در واقع کارردی است.
شما بعد از انجام ان کار م توانید در اوقات دیگری با او تماس
بگرید و با بیان سار وژگ های فروش، تصور دلسوزانه ای از خود
ـرای او بـه نمـایش بگذاریـد. بنـار اـن اگـر در تمـاس تلفنـی خـود
احساس کردید مشتری تمال دارد مکالمه خود را به پایان رساند، با
او همراه شوید. با ان کار درک مقال خود را به نمایش گذاشته

https://rahemodiran.com/


7

اید؛ حتی اگر به قیمت بسته نشدن فروش تان بانجامد.
کـاررد روش بـالا در اـن اسـت کـه حـداقل در را بـاز گذاشتـه ایـد تـا
مخـاطب بعـدا تمـاس بگـرد و در فرصـت هـای هتـر و مناسـب تـری

فروش خود را به نتیجه دلخواه رسانید.

3 . داشتن امید به بستن معامله

در سنارو فروش تلفنی م توانید از یک روش فرض استفاده
کنید اینکه در ذهن خود فرآیند فروش را از قل بسته شده فرض

رای فروش تلفنی آموزشگاه زبان م ،کنید. به عنوان نمونه
توانید از جملات زر استفاده کنید:

“ من اکنون رنامه کلاس ها را رای شما ارسال م کنم و شما
بعدا م توانید آن را به من رگردانید. نظر شما چطوره؟ فکر

خوی نیست؟ “
گاهی اوقات بستن یک طرفه روند فروش توسط شما م تواند

ایده خوی باشد  زرا منجر به انقال یک نگرش مثبت به
مشتری م شود که کار شدنی خواهد ود. در ان شرایط حتی
اگر مشتری مردد هم باشد باز هم تمال کمتری رای رگشت از

معامله نشان خواهد داد. ان روش بیشتر در مواردی کاررد
دارد که مشتری شما تمال اولیه رای ادامه همکاری را از خود

نشان بدهد؛ در غر ان صورت ممکن است نتیجه عکس دهد و
مشتری را از شما دور گرداند.

4 .  سوال و جواب در پایان مکالمه

پایان دادن به گفت وگو با طرح سوال در فروش تلفنی آموزشگاه،
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هرگز چز بدی نخواهد ود؛ چرا که نشان م دهد شما از نیازهای
مخاطب تان حمایت م کنید. رای ان کار م توانید یک سری از
سـوالات  را کـه بیـانگر روش فـروش شماسـت بـا مشتـری در میـان

بگذارید. مثلا سوالاتی از ان قل:

نظر شما در مورد ان توضیحات چیست؟

آیا در مورد آنچه که تا حالا بحث کرده ایم سوال دارید؟

آیا هتر نیست تاریخ را تعن کنیم تا در ان باره بیشتر بحث
کنیم؟

اگر شما هم در ان زمینه سوالاتی دارید با کمال مل پاسخ گو
خواهم ود

به یاد داشته باشید که مشتریان بالقوه و فعل شما همواره دوست
ن زمینه مرند و طرح سوالاتی در ادارند مورد قدر دانی قرار بگ
توانـد حسـن نیـت و تـوجه بیشتـر شمـا را نسـبت بـه اـن امـر نشـان

دهد.

5 . مخاطب را درگر کنید

در اـن روش فـروش تلفنـی کـه مـ توانـد مناسـب فـروش تلفنـی
آموزشگـاه هـا باشـد لازم اسـت کـه از مشتریـان درخواسـت سـفارش
کنید. طبیعتا هچ مانع رای ان کار وجود ندارد و شما م توانید
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بـا اـن جملـه رسـشی کـه “ آقا/خـانم … ، آیـا مـ خواهیـد اکنـون
سفارش دهید ؟” او را ترغیب به ان کار کنید. خطوط تماس شما به
تنهای هچ جذابیتی رای مخاطبان ندارد و ان شمایید که باید با
ترفندهای هوشمندانه از ان خطوط استفاده کنید. رای ان کار به
اصطلاح مشتری را گول زنید و وانمود کنید که ان تماس صرفا یک
تمـاس فـروش نیسـت تـا او را بـه سـمت خـود ترغیـب کنیـد. امـا در
واقعیت ان یک تماس فروش است و شما رنامه های رای پیاده
کردن آن ها و افزایش مشتریان آموزشگاه  در سر دارید. اگر در حن
گفت وگو با مخاطب تماس های زیادی ا ز طرف بقیه با شما رقرار
م شود، ان امر را با مخاطب تان درمیان بگذارید تا باعث افزایش

صمیمیت و نزدیک شما با او گردد.

6 .  اختصاص یک بازی زمانی مناسب

به عنوان نمونه در فروش تلفنی آموزشگاه رانندگ سع کنید یک
بازه زمانی متناسب با الگوهای فروش را رای مشتری در نظر بگرید.
ان کار نه تنها شانس شما را رای بستن یک فروش خوب با مشتری
بالا م رد، بلکه یک تصور واضح و روشن از ادامه همکاری را نز در

اختیار او قرار م دهد.
به طور معمول  فروش تلفنی  شما رویکردی نرم و ایده آل خواهد
داشت؛ یعنی شما به عنوان یک فروشنده همواره سع دارید قل از
اینکه مشتری نظر خود را تغر دهد، فروش را به نتیجه رسانید. در
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ان ن نباید از مراحل بعدی فروش غافل شوید و آنها را به طور
کامل رای مخاطب خود توضح دهید. مثلا موارد زر را حتما با آنها

در میان بگذارید:

ان اطلاعاتی است که هم اکنون به آن نیاز دارید

هنگام که به توافق رسیدیم، روند کار به ان صورت خواهد ود

رنامه ای که در آینده ی نزدیک قرار است انجام دهیم

 

آمـوزش رایگـان بازایـای تلفنـی و فـروش تلفنـی آموزشگـاه و

https://rahemodiran.com/


11

موسسات آموزشی و مدارس
ان روش در فروش تلفنی به مخاطب القا م کند که بعد بستن
فروش و رداخت هزینه توسط او ، شما ناپدید نخواهید شد و رای

ارائه ی خدمات و همکاری های دیگر آماده هستید.

7 . داشتن شروع و پایان مثبت

دراواســط فــروش تلفنــی آموزشگــاه، زمــانی را ــرای مرتــب ســازی
توضیحات و نکات فنی در نظر بگرید؛ چرا که شما حتما باید تماس

فروش خود را با یک جمله و یادداشت مثبت به پایان رسانید.
جملاتی چون:

خوب، خیل ممنون که وقت گذاشتید و با من صحبت کردید

بسـیار از وقـت تـان سپاسـگذارم ، مطمئنـا تصـمیم خـوی در اـن
رابطه گرفته اید

صحبت کردن با شما بسیار لذت بخش ود، در اسرع وقت با شما
تماس خواهم گرفت

بستن یک معامله بعد از یک گفت وگوی موثر همواره عال خواهد
ود، اما گاهاً فروش تلفنی شما به ان امر ختم نم شود. در ان
حالت شما باید به روشی صحح  راه را رای تماس های بعدی باز
بگذارید و فروش تلفنی خود را به صورت مثبت به پایان رسانید.
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8 .  فقط به من بگو چرا ؟

در فـروش تلفنـی آموزشگـاه فنـی  حتمـا اـن سـوال را از مخـاطب
رسید:

“آیا دلیل وجود دارد که امروز نتوانیم معامله را ببندیم ؟”
ان یک سوال به اصطلاح یک روش خلع سلاح و صادقانه خواهد
 رای مشتری سخت است که به شما جواب منف ود، در نتیجه

بدهد.
در بیشتر مواقع معمولاً نود درصد مشتری پاسخ م دهد که “ نه،
مشکل نیست ”؛ در ان حالت شما فرصت خوی دارید که معامله را
به نتیجه رسانید. از طرف دیگر ممکن است آنها دلال صادقانه ای
را رای عدم همکاری با شما ارائه بدهند؛ حال وظیفه ی شماست که

با ان دلال کنار بیایید و فروش را نجات دهید.

https://rahemodiran.com/
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آمـوزش رایگـان بازایـای تلفنـی و فـروش تلفنـی آموزشگـاه و
موسسات آموزشی و مدارس

 

نتیجه گری
غ کلاس های آموزشی، هدف اصلدر فروش تلفنی آموزشگاه و تبل
شما افزایش مشتریان آموزشگاه و فروش محصولات م باشد که
ان امر با تکنیک های بالا م تواند عمل شود؛ اما راز اصل داشتن
یک فروش خوب، در زمان به کار ردن ان تکنیک هاست. مسر
تماس های شما در رخورد با مشتریان م تواند روند متفاوتی در
پیش بگرد و ان هنر شماست که از کدام تکنیک ها و در چه زمان
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های استفاده کنید. با ان کار هم زودتر معامله را م بندید و هم 
مشتریان و مخاطبان خود را راض نگه م دارید و آنها را رای رنامه

های آینده تان حفظ م کنید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

نظر شما ارشمند است�
اگر ان مطلب رای شما مفید وده خوشحال میشیم نظر خود را در
بخش کامنت ها ارسال کنید و دوستان خود را به خواندن ان مقاله

دعوت کنید.
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