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10 راهکار بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و
مل شوی

بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی

 

در بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی همه م توانند
یک فروشنده باشند. ان مهارت فروش ممکن است بطور ذاتی در
فرد وجود داشته باشد یا اینکه از طریقه تجربه های گذشته در او
شکل گرفته باشد. اگر چه در فروش تلفنی استارت شروع کار بسیار
مهم است ول نتیجه بدست آمده در آخر کار از اهمیت بیشتری

رخوردار است.
رای دستیای به یک نتیجه خوب و قال توجه نیاز به رنامه رزی
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درست و مداوم هست. مطمئناً افرادی که م خواهند فروش تلفنی
شست وشوی فرش و مل را آغاز کنند، از قل آماده نیستند و از
اینرو به مهارت ها و دستورالعمل های جهت اجرای هتر تماس های
فـروش نیازمندنـد. در اـن کـار داشتـن تلاش هدفمنـد بسـیار حـائز
اهمیـت اسـت و اینکـه بـدانیم هـر کسـی مـ توانـد بـه مـرور زمـان
بیاموزد تا تاثرگزاری بیشتری ر مخاطبان داشته باشد، که در واقع

معنای فروش نز همن است.

بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی | بازاریای
قال شوی

https://rahemodiran.com/%d8%a2%d9%85%d9%88%d8%b2%d8%b4-%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/
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دستگاه قالیشوی و مل شوی و افزایش بازاریای تلفنی
با کیفیت بالای خدمات

فـرش، مـوکت و مبلمـان در میـان اثـاث خـانه دارای بیشترـن کـاررد
هستند و به دلل بافت پارچه و تار و ودی که دارند آلودگ بیشتری
را به خود جذب م کنند و زودتر کثیف م شوند. شست و شوی
اثاث مذکور به منظور رعایت هداشت و افزایش طول عمر آنها، از
اهمیت زیادی رخوردار است. لذا استفاده از دستگاه های مناسب

رای ان کار بسیار حائز اهمیت است.
کارای فوق العاده و سهولت کار با ان دستگاه ها باعث شده که
علاوه ر محیط های کارگاهی در محیط های خانگ نز به راحتی مورد
استفاده قرار گرد. اگر شما از دستگاه مناسب قالیشوی استفاده
کنید م توانید ضمن کیفیت بالای شستشو از رضایت مشتریان

زیادی هره مند شوید.
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بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی | بازاریای
قال شوی

 

10 مهارت لازم در فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی

 

در زـر لیسـتی از 10 مهـارت فـروش تلفنـی کـه در بازاریـای و فـروش
تلفنی قالیشوی و مل شوی مورد استفاده قرار م گرند، رای
شمـا آمـاده شـده اسـت. آنهـا را بیاموزیـد و تمرـن کنیـد، چـرا کـه بـا

https://mailshake.com/blog/sales-skills/
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استفاده از ان مهارت ها م توانید مشتریان بیشتری را رای خود
پیـدا کنیـد و فـروش تلفنـی خـود را هـود ببخشیـد. اـن مهـارت هـا

عبارتند از :

 

داشتن یک شخصیت فروش مناسب .1

 

در بازاریای و فروش تلفنی قال شوی و مل شوی شما باید از
روش های رای فروش استفاده کنید که احساس راحتی کنید و از
کار فروش تلفنی خود رضایت کامل داشته باشید. رای رسیدن به
ان امر باید رای خود یک شخصیت فروش ایجاد کنید و درک کنید
که در ان کار چه چزی باعث فعال ودن یا سستی شما در کارتان

م شود.

شما باید مهارت ها را کامل بیاموزید و مرور کنید و اگر در ان کار
شخصـیتی کـم تحمـل و عصـی باشیـد، هرگـز فرصـتی ـرای آزمـایش
مهـارت هـا نخواهیـد یـافت. اعقـاد کامـل بـه کیفیـت محصـولات و
خدماتی که در فروش تلفنی خود ارائه م دهید بسیار مهم است،
زرا اگر حن گفت و گو با مخاطب ان اعقاد را روز ندهید، قطعاً با
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مشکل رخورد خواهید کرد.

 

مدریت زمان و عادات .1

 

در بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی رای رسیدن به
ریت کنید . یکبایست وقت خود را مد یک حد فروش خوب ، م
از راه های آن پیاده سازی سیستم های به روز ارتباطات رای کنترل
زمان است. از آنجای که فرایندهای فروش تلفنی ممکن است در
چند مرحله انجام شوند و نیاز به قسیم بندی وظایف دارند، لذا
مدریت زمان در ان شرایط هم رای فروش شما و هم جلب رضایت

مشتری بسیار اهمیت دارد.
ان چند مرحله ودن وظایف م تواند به صورت شناسای مخاطب
ها، رقراری تماس، آما ده سازی خدمات، رویکرد های پس از فروش
و غـره باشـد. بسـیار پیـش مـ آیـد کـه در اثـر انجـام دادن یـک کـار
متداول در روز، آن کار تبدل به عادت م شود و قطعاً مدت زمانی
را نز به خود اختصاص خواهد داد. رای مدریت زمان سع کنید
عادت های نادرست در حن فروش تلفنی خود را شناسای کرده و

انها را اصلاح یا حذف نمایید.

https://rahemodiran.com/%d8%b1%d9%88%d8%b2%da%a9%d8%a7%d8%b1%db%8c-%d8%b1%d8%a7-%da%86%da%af%d9%88%d9%86%d9%87-%d8%b4%d8%b1%d9%88%d8%b9-%da%a9%d9%86%db%8c%d9%85%d8%9f/
https://rahemodiran.com/%d8%b1%d9%88%d8%b2%da%a9%d8%a7%d8%b1%db%8c-%d8%b1%d8%a7-%da%86%da%af%d9%88%d9%86%d9%87-%d8%b4%d8%b1%d9%88%d8%b9-%da%a9%d9%86%db%8c%d9%85%d8%9f/
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داشتن رویکردی استراژیک .1

در بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی، سع کنید که
یـک رویکـرد اسـتراژیک در مـورد جسـت و جـوی مخاطبـان داشتـه
باشید، تا در مرحله انتخاب و فروش، کار کمتری انجام دهید. به
عنوان مثال در فروش تلفنی حداقل 50 درصد مخاطبان شما رای

ارائه فروش و خدمات مناسب هستند.

پس به منظور کارائی بیشتر در امر فروش، تمرکزتان را فقط ر روی
همـان 50 درصـد بگذاریـد تـا در مصـرف زمـان و انـرژی صـرفه جـوی
کنید. متاسفانه رای ان کار هچ میانر واقع وجود ندارد و هر چه
شما تجربه بیشتری را رای انتخاب یک روش مناسب جهت جست

وجوی استراژیک کسب کنید به هدف بیشتر نزدیک خواهید شد.
اـن تجربـه مـ توانـد بـه صـورت گذرانـدن سـاعت هـای زیـادی ـرای
تماس تلفنی،  تحلل مداوم داده های فروش و ررسی شرایط در

موفقیت ها و شکست ها باشد.
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متخصص شوید .1

در بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی اغلب با طرح
رسش های مختلف از سوی مخاطبان روبه رو م شوید که ان
رسش ها م تواند جنبه تخصص هم داشته باشد. به همن خاطر
سع کنید در زمینه مورد فعالیت خود تا حدی متخصص باشید.
شناخته شدن شما به عنوان یک متخصص باعث افزایش توجه

مخاطبان به فروش تلفنی شما م شود.
به همن خاطر در حن گفت وگو بااطمینان صحبت کنید و ان
حس را نز به مخاطب تان منقل کنید که دارد با یک متخصص
صحبت م کند. سپس اطلاعات تخصص خود را در رابطه با فروش
تلفنی شست و شوی قال و فرش، با کسانی که به ان اطلاعات نیاز
دارند درمیان بگذارید و همن امر هم م تواند تبلغ خوی رای

بخش فروش شما باشد.

 

ارتباطات خود را گسترش دهید .1

 

در بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی به منظور هود
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فـروش سـع کنیـد در هنگـام ارائـه مطـالب فـروش از روش داسـتان
سرای هم هره رید. به گونه ای که مطالب ارائه شده شما به گوش
مخاطبان قال فهم تر باشد و توجه آنها را  به موضوع بیشتر جلب

کند.
ارتباط با مخاطب یک خیابان دو طرفه است  و هنگام که نوبت به
مشتری م رسد تا پاسخ دهد ، هوش هیجانی (EQ) شما را رای
مدریت هرچه هتر پاسخ به مخاطبان، آماده م کند. اگر هوش
هیجانی شما عال نیست ، به دنبال پاسخ های باشید که به شما
کمک م کند تا به سناروهای مختلف که بعنوان یک فروشنده با

آنها رورو هستید پاسخ دهید.

 

حس همدل را در خود قویت کنید .1

 

قویت همدل یک از مهمترن مهارت های فروش در بازاریای و
فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی است، که به معنای آگاهی از
احساسات و عواطف دیگران است. ان مهارت به شما ان امکان را
م دهد تا احساسات دیگران را هتردرک کنید انگار خودتان آنها را

احساس کردید.

https://rahemodiran.com/
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همچنـن اـن مهـارت بـه شمـا کمـک مـ کنـد تـا نیازهـا و مشکلات
احتمال فروش را به خوی لمس کنید و بفهمید که از کجا م آیند.
مثلاً دلل ترس و نگرانی مشتریان شما رای استفاده از خدمات تان
از چیست و آن را رطرف کنید. قویت ان مهارت  باعث افزایش
تأثرگذاری شما در تصمیم خریدار م شود و به او کمک م کند تا
رآورده سازد. وقتی با همدل رسد که نیازهایش را یبه راه حل ها
به یک معامله نزدیک م شوید ، م توانید ن خود و مشتری یک
اعتماد واقع ایجاد کنید که باعث افزایش فروش شما در درازمدت

م گردد.

رای قویت مهارت همدل م توان از نکات زر استفاده کرد:

سع کنید وضعیت احساسی مخاطب را درک کنید

خودتان را جای آنها بگذارید

توضیحات آنها را بشنوید و بپذرید

 

https://rahemodiran.com/
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بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی | بازاریای
قال شوی

یک تیم فروش قوی داشته باشید .1

 

در بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی شما به یک تیم
فروش نیاز دارید، مخصوصاً در مواقع که فرایند فروش گسترده و
همراه با جزئیات باشد. در فروش تلفنی شما نه تنها به پشتیبانی
سار عوامل فروش تیم خود نیاز دارید ، بلکه باید با افرادی که در

https://rahemodiran.com/%d9%85%d8%b1%da%a9%d8%b2-%d8%aa%d9%85%d8%a7%d8%b3-%d9%88-%da%a9%d8%a7%d9%84-%d8%b3%d9%86%d8%aa%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d9%81%d9%87-%d8%a7%db%8c-%d8%af%d8%a7%d8%b4%d8%aa%d9%87-%d8%a8%d8%a7%d8%b4%db%8c%d8%af/
https://rahemodiran.com/%d9%85%d8%b1%da%a9%d8%b2-%d8%aa%d9%85%d8%a7%d8%b3-%d9%88-%da%a9%d8%a7%d9%84-%d8%b3%d9%86%d8%aa%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d9%81%d9%87-%d8%a7%db%8c-%d8%af%d8%a7%d8%b4%d8%aa%d9%87-%d8%a8%d8%a7%d8%b4%db%8c%d8%af/
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زمینه فروش شما فعالیت م کنند و در ان زمینه به موفقیت های
هم دست یافته اند در ارتباط باشید. رای اینکه به یک عضو موثر در

تیم فروش تبدل شوید  باید به نکات زر عمل کنید:

واقعاً متعهد باشید

مشکل گشا باشید

به اعضای تیم خود حمایت و احترام بگذارید

 

انعطاف پذر باشید .1

 

یک از مشخصه های یک فروشنده موفق در بازاریای و فروش تلفنی
قـالیشوی و مـل شـوی، انعطـاف پـذری اسـت. در فراینـد فـروش
انعطاف پذری به معنای توانای سازگاری با هر شرایط است که نیاز
باشـد. مخاطبـان شمـا شخصـیت و انتظـارات متفـاوتی دارنـد و شمـا
باید سریعاً تشخیص دهید که آیا محصول و راه حل شما متناسب با
نیازهای آنها است یا خر. از ان رو باید خوب گوش دهید، بسنجید

و اقدام نمایید. چند مورد از راه حل های منعطف ودن عبارتند از:

https://rahemodiran.com/
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روشن فکر ودن

به روز ودن

از پیش رنامه رزی داشتن

 

اسقامت داشته باشید .1

 

در بازاریـای و فـروش تلفنـی قـالیشوی و مـل شـوی، طـرد شـدن
ن را مرتر تلفنی ا بخشی از روند فروش است، لذا فروشندگان
دانند، جدی م گرند و در رار مشکلات ، مخالفت ها و ناملایمتی
ها ی عرصه فروش مقاومت م کنند. هر فروشنده تلفنی م تواند
معاملات آسان را با احتمال بالا ببندد، یعنی خریدارانی که از قل
تصمیم به استفاده از خدمات شرکت شما را دارند و شما فقط آنها را
تـا خـط پایـان راهنمـای مـ کنیـد. امـا ـرای معـاملات سـخت روال

اینگونه نیست.

اسقامت و پشتکار، شما را وادار م کند که حتی بعد از عدم نتیجه
گری از یک روش ، همچنان به رورش آن ادامه دهید و با افراد
بیشتری ملاقات کنید تا به فروش مد نظر خود رسید. ان پشتکار

https://rahemodiran.com/
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است که فروشندگان موفق را از افراد عادی متماز م کند و به شما
کمک م کند مسر خود را حفظ کنید ، حتی وقتی که دلسرد یا

ناامید هستید.

 

به مشتریان خود تضمن بدهید .1

یکـ از عوامـل مـوثر در بازاریـای و فـروش تلفنـی قـالیشوی و مـل
شوی رفع نگرانی های مشتری است. یعنی مشتری باید خیالش
راحت باشد که بعد از قالیشوی، تارو ود فرش یا پارچه مل آسیب

نبیند. پس فروشنده تلفنی باید از ان تکنیک استفاده کند.

https://rahemodiran.com/
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نتیجه گری

بازاریای و فروش تلفنی قالیشوی و مل شوی م تواند یک شغل
ردرآمد در عرصه فروش تلفنی باشد، چرا که بازار هدف ما رای ان
کار قریبا کل جامعه را شامل م شود که یک بازار بسیار زرگ و در
دسترس است. در آخر هر فروشنده تلفنی با استفاده از یک رنامه
ـن مقـاله، مــری از مهـارت هـای مذکـور در اهـره گ ـزی درسـت ور

تواند به فروش خوب و روز افزونی در ان زمینه شغل دست یابد.

 

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

باشید.
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