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با 14 تکنیک، فروش تلفنی مغازه خود را افزایش
دهید

فروش تلفنی مغازه چطور فروش کسب و کار ما را
زیاد م کند؟

فروش تلفنی مغازه افزایش مشتری در فروشگاه های زنجره ای از
طرق فروش تلفنی نیازمند آگاهی از علم فروش است؛ علم که
هماننـد دیگـر عرصـه هـا بـا تجربـه و تمرـن کـاف تکمـل مـ شـود.
قانون طلای فروش به ما م آموزد که چگونه در یک معامله رفتار

کنیم تا خرید رای مشتری آسان شود.
به همن دلل هر یک ما به عنوان یک فروشنده در فروش تلفنی
مغازه باید در خاطر داشته باشیم که در صورت کسب دانش کاف در
ان زمینه م توانیم به توسعه روند فروش خود و شکستن رکورد
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های قبل دست بیابیم. یک فروشنده خوب همانند یک سوراستار
ورزشی همواره باید به فکر پیشرفت و کسب یک دستاورد هتر رای

آینده خود باشد.

 

علم فروش در فروش تلفنی مغازه

م ر مشتریان جدید و قدیم ن مقاله تمرکزما در ا رویکرد اصل
باشد. افرادی که از ما خرید کرده اند و ما م خواهیم که همن
فروش و ارتباط باق بماند و حتی هتر هم شود. به همن دلل در
ان بخش و به منظور آگاهی شما از نحوه فروش تلفنی فروشگاه
های زنجره ای و هارمارکت ها ر مبنای تماس های تلفنی علم
محور، سع کردیم که به 14 نکته تأثرگذار در مورد  فروش تلفنی
مغازه با پشتوانه علم اشاره کنیم و در هر بخش نز توضیحات و
مثال های را رای درک هتر مفاهیم  ارائه دهیم. با کلیک رو عکس

زر فوق ستاره فروش شوید.
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فوق ستاره فروش تلفنی و بازاریای تلفنی
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1 . تماس های فروش خود را با جملات وژه و انگزشی شروع
کنید

در فروش تلفنی مغازه رای ارتباط با مشتریان، سبک مختص به خود
را داشته باشید و خود را حرفه ای و با نشاط نشان دهید. در شروع
تماس سع کنید کلمات” سلام و روز بخر” را به همراه یک جمله ی
انگزشـی و متفـاوت بیـان کنیـد. بـه عنـوان مثـال در آغـاز تمـاس بـا
مخـاطب مـ توانیـد اینگـونه گفـت و گـو را شـروع کنیـد:  “سلام
آقا/خانم؛ امیدوارم زندگ تان به زیبای و رنگارنگ ان عصری پازی

و کسب و کارتان همواره ررونق و بادوام باشد”.

 . 2رهز از بدگوی در مورد رقبای خود در امر فروش.

در طـ تمـاس هـای خـود در فـروش تلفنـی مغـازه، هیچگـاه از رقبـای
خود بد نگویید؛ زرا طق یک حالت روانشناختی به اسم “انقال
خود به خودی” ، اگر شما از رقیب خود در امر فروش بد بگویید او
نز رای جران همان ادبیات بد را در مورد شما بکار م رد. ان کار
عملا بـاعث مـ شـود کـه وجهـه ی شمـا در کارتـان  مثلا درعرصـه ی
فروش تلفنی فروشگاه، نزد مشتریانی که از فروشگاه شما خرید م

کنند به خطر بیفتد.
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3 . از رچسب های مناسب رای تعریف از مشتریان استفاده
کنید.

یکـ از نکـات قاـل تـوجه در فـروش تلفنـی مغـازه ، اختصـاص دادن
رچسب ها و خصوصیات مثبت و خوب مانند : هوش بالا و سلیقه
ی عال و … به مخاطبان و مشتریان است. ان کار باعث م شود
که ان افراد به ان صفات باور پیدا کرده و آنها را در خود حفظ کنند
و انگـزه ی بیشتـری ـرای ادامـه همکـاری بـا شمـا داشتـه باشنـد. بـه
عنـوان مثـال، در یـک تحقـق انجـام شـده در بـاب فـروش تلفنـی
فروشگــاه زنجــره ای، آن دســته از مخاطبــانی کــه رچســب خــوش
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سلیقتگ به آن ها زده شده ود، بیشترن خرید مشاهده شد. رای
شناخت هر چه بیشتر تیپ شخصیتی مشتریان توصیه م کنیم که
حتماً ویدو آموزشی رفتارشناسی مشتری با متد دیسک در بازاریای

و فروش تلفنی را از دست ندهید.

 . 4رای خود دستورکار تنظیم کنید و بدان مسلط باشید

در فروش تلفنی مغازه  تماس هایتان را از روی یک لیست از قل
آماده شده انتخاب کنید. در ان لیست، مخاطبان و مشتریان خود را
ذکرنموده و دستور کارهای مشخص را رای هر کدام از آنها در نظر
بگرید. ان روش باعث پیگری هتر تماس ها م شود و به مشتری
حـس مهـم ـودن را منقـل مـ کنیـد؛ چـرا کـه بـه او القـا مـ کنیـد
خواسته ها و نیازهایشان رایتان مهم وده و تحت وشش فروشگاه

شما م باشند.

 . 5ر شور باشید

در فـروش تلفنـی مغـازه، فروشنـده بایـد اشتیـاق و هیجـان لازم ـرای
ارتبـاط  مـوثر بـا مخـاطب و فراهـم نمـودن شرایـط  فـروش خـوب را
داشته باشد. از ان رو به جای حبس نمودن خود در یک اتاقک یا
اتاق کنفرانس، سع کنید در یک فضای باز و در کنار سار همکاران
تان به تماس فروش تلفنی ردازید. به گفته دانل مورل، حن
گفت وگو محکم و با صلابت باشید و ان ریتم را تا پایان گفت وگو
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به خوی حفظ کنید.

6 . کلمات و عبارات تاکیدی را با دقت انتخاب کنید

رجسته سازی کلمات یا عبارات خاص در فروش تلفنی مغازه، یک
ازار ارتباط موثر خواهد ود که به شما کمک م کند پیام فروش
خـود را هتـر منقـل کنیـد. دقـت کـاف در انتخـاب اـن کلمـات
مخصوصا در پیام های صوتی، همچون یک سلاح، شما را در پیشرد
اهداف فروش تان یاری خواهد داد. سع کنید  با ر رنگ نمودن 
کلمات یا تاکید ر عبارات خاص، شور و هیجان لازم در گفت وگو را

رای اقناع مخاطب تان فراهم کنید.

7 . گزینه های فروش را از حالت پیچیده خارج کنید

در فروش تلفنی مغازه، بیان گزینه های فروش بسیار زیاد باعث گج
شدن مخاطب و مشتری شما م شود و قدرت انتخاب، مقایسه و
اتخاذ یک تصمیم قطع از سوی آنها را با مشکل روبه رو م کند. از
ان رو سع کنید با ساده سازی و جمع بندی مناسب در گزینه های

پیش رو، آنها را در دستیای به یک انتخاب درست یاری کنید.

 . 8رای محصول خود یک چارچوب مشخص و هوشمندانه
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اتخاذ کنید

در فروش تلفنی مغازه، محدوده و چارچوی که شما رای محصول یا
کالای خود در نظر م گرید م تواند عامل اصل در بستن فروش
در بازاریای تلفنی یا حتی از دست داده مشتری باشد. ان محدوده
و چارچوب م تواند در مورد قیمت کالا یا  درمورد مزایای پس از
فـروش آن باشـد . از نظـر پیشگامـان اقتصـاد، چـارچوب گـذاری ـرای
فـروش یـک محصـول در عرصـه هـای مختلـف، ماننـد  فـروش تلفنـی
هار مارکت، م تواند تاثر بسزای رای جذب مشتریان و بسته
شـدن معـاملات باشـد. بـه عنـوان مثـال ـرای فـروش محصـولات در
فروشگاه های زنجره ای زرگ، دامنه ی تخفیف مناسب م تواند به

فروش موثر و ادامه دار در آنها کمک کند.

9 . احساس را وارد مقوله فروش خود کنید

بنا ر یافته ی علم اقتصاد رفتاری، افراد به ندرت تصمیمات خود را با
دلال کاملا منطق انجام م دهند. از ان رو در فروش تلفنی مغازه
هم همن رفتار کاملا مشهود است؛ چرا که در اکثر قریب به اتفاق
موارد، مشتریان به دلل عوامل عاطف و گاها غرمنطق به خرید
محصولات مورد نظر خود م ردازند. مواردی چون حس نوستالژی،
وفـاداری بـه یـک مـارک تجـاری، وابسـتگ هـای احساسـی بـه یـک
محصول وژه و … م تواند مخاطبان و مشتریان شما را بیشتر از

مزایای فنی محصولات، به خود جلب کند.
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10 . ارزشمندی محصول را به روشنی بیان کنید.

در فروش تلفنی مغازه با بیان مزایای عینی ( مبتنی ر واقعیت ) و
مزایای ذهنی ( مبتنی ر احساس ) محصول، شرایط  را رای رقراری
ارتباط  بیشتر مشتری با واحد صنف خود فراهم کنید. با روش های
قصه گوی و چارچوب سازی مذکور در نکته شماره 8 ، سع کنید
به  ارزش واقع محصول خود و متماز ودن آن از سار محصولات
مشابه در بازار اشاره کنید. در ادامه اگر روش فروش عاطف کارساز
نـود، بـا رداشتـن یـک مـاشن حسـاب و بـازی بـا ارقـام سـع کنیـد
ارزشمندی محصول خود را بسیار رتر از قیمت تعن شده رای آن

نشان دهید.
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دوره آمـوزش رایگـان بازاریـای تلفنـی معـازه و فـروش تلفنـی
مغازه و فروشگاه زنجره ای

 

11 . راض نگه داشتن مشتریان

مشتریان و مخاطبان شما در فروش تلفنی مغازه همانند سار عرصه
های فروش از کشف نکاتی که به آنها حس خوی منقل کند و
مشکلات آنهــا را در زمینــه یــک خریــد مناســب رطــرف مــ ســازد،
احساس لذت م کنند. در طرف مقال القای حس اجبار به مشتری،
درگری با او، فریب او با تصمیمات نادرست و غره امکان رقراری

یک تعامل درست در عرصه فروش را از ن م رد.

12 . استفاده ی هینه از زمانبندی ها

در عرصه ی بازاریای تلفنی زمانبندی بسیار مهم است. سع کنید با
توجه به نوع واحد فروش و دامنه ی مشتریانی که در رم گرد
زمـان هـای را  ـرای رقـراری تمـاس هـای تلفنـی، ارائـه ی توضیحـات
تکمیل، ارسال لیست محصولات، تماس های پیگری، رنامه رزی

های جدید رای آینده و غره اختصاص دهید.
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13 .  پتانسل های بالا را شناسای کنید.

در فروش تلفنی مغازه تماس های شما ممکن است با عکس العمل
گرم یا سرد مشتریان روبه رو شود. رخوردهای سرد  به ندرت به
نتاج دلخواه  ختم م شود؛ از ان رو سع کنید تماس های شما
به رخوردهای گرم و با پتانسل بالا منتهی شود. رای ان کار لازم
اسـت بـا اسـتفاده از ازارهـای موجـود ماننـد پایگـاه داده مشتریـان،
سواـق خریـد آنهـا، شبکـه هـای اجتمـاع کـه در آن فعـالیت دارنـد و
غره در مورد آنها تحقق کنید . سپس با ررسی نتاج تحقق و
دسـتیای بـه اشتراکـات، زمینـه را ـرای یـافتن مشتریـان گـرم و بـا

پتانسل بالا فراهم کنید تا به یک فروش موثر دست یابید.

14 . مشاهده، ثبت و پیش بینی

عرصه ی فروش نز مانند سار عرصه ها، از قاعده ی مشاهده نتاج،
ثبت آنها و ارائه ی پیش بینی های رای آینده روی م کند. در
حالات خاص از روسه ی فروش سع کنید مکالمه خود را کوتاه
کنید و به خواسته مخاطب هایتان گوش فرا دهید، آنها را ثبت کنید
و در صورت وجود موارد مشابه در تجربیات قبل، آنها را به سمت
یک معامله دو سر سود هدایت کنید. اگرهم نتاج مشاهی را از لابه
لای سخنان مشتریان دریافت نکردید، نیازهای جدید آنها را به عنوان
یک تجربه جدید ثبت کرده و پیش بینی های را رای آینده ی چنن

معاملاتی لحاظ کنید.
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دوره آمـوزش رایگـان بازاریـای تلفنـی معـازه و فـروش تلفنـی
مغازه و فروشگاه زنجره ای

 

نتیجه گری

هدف از ان مقاله، پاسخ به سوال “چگونه محصولات خود را به
فـروش رسـانیم؟” ـود. فروشـی کـه از نـوع بازاریـای تلفنـی ـوده و
محصولات هدف هم محصولات فروشگاهی از جمله هارمارکت ها،
سورمارکت ها، فروشگاه های زنجره ای و حتی مغازه های کوچک
م باشند. همانطور که توضح دادیم؛ امروزه فروش یک علم است؛
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علم که باید به درستی آموخته و به کار گرفته شود به همن
دلل، لازم دانستیم تا به چند مورد از نکات علم محور و کارردی
فروش تلفنی مغازه اشاره کنیم. نکاتی که نتیجه سالها تجربه مدرسه
بازاریـای راه مـدران ـوده و مـ توانـد شمـا را از یـک فروشنـده ی
مبتدی به یک فروشنده حرفه ای در زمینه فروش تلفنی محصولات

فروشگاهی تبدل نماید.

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.

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

دعوت کنید.
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