
1

جملات کلیدی در فروش تلفنی که باید از آنها
دوری کنید

تعدد جملات کلیدی در فروش تلفنی کم نیستند. شما متوانید
یـک متـن بسـیار جـذاب در مـورد کسـب و کـار خـود بنویسـید و بـه
مشتریان ارائه دهید. البته در مقالات قبل راه مدران در مورد اینکه
چه چزهای باید قل از هر تماس تلفنی بنویسیم توضح دادهایم؛
در اـن مطلـب هـم مخـواهیم بـه چنـد نکتـه از جملات کلیـدی در
فروش تلفنی اشاره کنیم که اگر آنها را در دیالوگهای خود بگنجانید

ممکن است مشتری خود را از دست بدهید!

فـروش تلفنـی بـا بازاریـای تلفنـی تفـاوت دارد. ممکـن اسـت شمـا
بخواهید به دلال مختلف با مشتریان خود ارتباط رقرار کنید. رای
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مثال رای اعلام تخفیف آخر پاز و یا افتاح دفتر جدید یا تکمل
اطلاعات مشتری و خیل موارد دیگر. به هر موردی که شما با مشتری
تماس بگرید و با ایشان صحبت کنید، فروش تلفنی نمگوییم.
هدف فروش تلفنی، فروش است. یا حداقل تنظیم قراری که منجر
بـه فـروش شـود. اینجاسـت کـه اهمیـت جملات کلیـدی در فـروش
تلفنی خود را نشان مدهند. چون اگر دست از پا خطا کنید مشتری
از شما ناراض مشود و از پشت تلفن ممکن است فرصت به دست

آوردن دل ایشان را نداشته باشیم.

در ادامه ان مطلب به مواردی اشاره مکنیم که هتر است هر چه
سریعتر در لیست قرمز مکالمات فروش تلفنی خود قرار دهید.

جملات کلیدی در فروش تلفنی که نباید استفاده کنید

اجازه دهید یک لحظه شما رو به سوروازر مروطه وصل
کنم!

ان جمله که ان روزها به یک از جملات کلیدی در فروش تلفنی
تبدل شده بدون شک قاتل فروش تلفنی است و باید از آن رهز
کنید. یشک مشتری منتظر نمماند تا رای پاسخ سوالش به افراد
مختلف متصل شود. متاسفانه یک اتفاق بدتر هم که مافتد ان
است که مشتری باید تمام موارد را به فرد جدید شرح دهد و از صفر

بگوید چه مخواهد.
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خودتان را جای مشتری بگذارید و ببینید چگونه وقتی پشت خط
منتظر مانده م تواند به مرور انگزهاش را از دست بدهد و یخیال
تماس بشود. رای حل ان مشکل بسته به نوع تماس دو راه حل

عموم وجود دارد که باید رعایت شود.

البته قل از هر راهحل باید خودتان بتوانید از پس مشکل ر بیایید
و بلافاصله دنبال شخص ثالث نگردید. ول اگر به هر دلیل توان
پاسخگوی به مشتری را نداشتید باید در زمان اتصال بهمراه انقال
مشتری، مشکل مشتری را هم منقل کنید. کاف است موضوع را به
فرد بعدی انقال دهید که مشتری نیاز به توضیحات مجدد نداشته
باشد. به محض رقراری ارتباط با مسئول مروطه، بلافاصله مشکل
پیش آمده و کار انجام شده را شرح دهید تا نفری که به مشتری

متصل مشود از صفر آغاز نکند که مشتری دلسرد شود.
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امـا راه مطمئـنتر از آن کـه دیگـر نیـازی بـه جملات کلیـدی در فـروش
تلفنی پیدا نکنید ان است که از مشتری فرصت بخواهید و بگویید:
«اجازه بدهید من در اولن فرصت ان موضوع را پیگری کنم، سپس
با شما تماس خواهم گرفت. چه زمانی رای تماس با شما مناسب

است؟»

شاید به ان صورت مقدار زیادی از بار منف مذاکره و فروش تلفنی
را به عهده بگرید و در اولن فرصت در ی پاسخ بگردید. فراموش
نکنید بعد از جمعبندی و تسلط کاف به موضوع، مجدداً با مشتری

تماس بگرید.
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متوانید رای اطلاعات بیشتر به وبسایت مراجعه کنید

شما موفق شدید! قطعاً مشتری را ناامید کرده و از دست دادهاید…
فروش تلفنی از طرق تلفن انجام مشود. تلفن یک رسانه مبتنی ر
صـوت اسـت و هتـر اسـت بـه اـن رسـانه بهعنـوان یـک نقـص نگـاه
نکنید. در اصول مارکتینگ توصیه مشود از هر کانال که مشتری را
هدایت مکنید از همان کانال آن را به نتیجه رسانید و توصیه به
تغـر روش نکنیـد. در اینکـه مجمـوعه شمـا هتـر اسـت وبسـایت
مجهزی داشته باشد هچ شک نیست؛ ول وبسایت، کانال جدا با
داره مخاطبان خودش است و اگر مشتری شما که در آن سوی خط
قـرار دارد از آن جنـس مخاطبـان ـود هچگـاه اـن تمـاس ـن شمـا

شکل نمگرفت.

اینستاگرام، تلگرام، تلفن فرق نمکند از چه کانال اقدام کردهاید؛ 
یـا وبسـایت. پاسکـاری مشتـری ـن کانالهـا، بـاعث از دسـت دادن

فرصت نتیجهگری شما خواهد شد.

همانطور که پیشتر خدمتون عرض کردم…

ان یک خطای کلیدی بهجای جملات کلیدی در فروش تلفنی است.
بـا اـن جملـه بـه مخـاطب خـود مگوییـد کـه حواستـان نیسـت و
همن چند جمله قل گفتم. تنها کاری که باید بکنید حذف ان

جمله از جملات کلیدی فروش تلفنیتان است.
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در حن تماس تلفنی، حواستان به ان نکات باشد

تضعیف رقبا در مکالمه و جملات کلیدی در فروش تلفنی

هیچگــاه رقیــب را تضعیــف نکنیــد. قطعــاً مشتــری ــرای شنیــدن
توضیحـات تفصـیل بـا شمـا تمـاس نگرفتـه اسـت. اـن تصـور کـه
مشتری را در کنج گر آوردهاید، خطاست. مشتری با چشم باز در
حال مقایسه ن انواع محصولات است و محصول شما هچ رتری
وژهای در نگاه او ممکن است نداشته باشد. سع نکنید محصول
خودتـان را ینقـص جلـوه دهیـد یـا مشتـری را از ارادهـای محصـول
رقیب آگاه سازید. فقط کافیست محصول خود را واقعبینانه و بدون

نام ردن از نام رقیب به مشتری معرف کنید.

شفافیت در مذاکره رای سنت شکنی ضروریست

استفاده از جملات کلیدی در فروش تلفنی که در گذشته راج وده
دیگر ممکن است شفافیت کاف را نداشته باشد. رای مثال ممکن
است داره مشتریان در گذشته به شکل وده که شما به راحتی
متوانستید به ایشان بگویید که “ان کار را رای هر کسی انجام

نمدهم ول چون شمایید…”
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در دنیـای امـروز جملاتـی نظـر اـن کـه سـع در ایجـاد صـمیمیت
ساختگ دارد، به احتمال زیاد جواب نخواهد داد. در مقال هتر
اسـت بـا شفـافیت کامـل سیاسـت شرکـت را در قبـال انجـام چنـن
خدماتی با مشتری در میان بگذارید. مشتری مداند که پسرخاله
شما نیست و ان تعارفات صرفاً بخشی از جملات کلیدی در فروش
تلفنی است. مطرح کردن جملاتی که در گذشته به ان شکل موثر
وده، ممکن است مشتری را حساس و نکتهسنج کند و نسبت به

شما بدبینی ایجاد شود.

“نه” نگویید! منفباف پایان مکالمه است

نوع مکالمه است که در بعض شرایط رای قطع ارتباط کامل با
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فردی که رای شما مزاحمتی ایجاد کرده یا علاقهای به ادامه ارتباط با
او را ندارید متوانید استفاده کنید. ان نوع مکالمه از جنس دوری

کردن و ایجاد سد در رار درخواستهای طرف مقال است.

حالا شما اگر قرار است فروش تلفنی بکنید، ان نقطه تاریک در
جملات کلیدی در فروش تلفنی را از دارهالمعارف خود حذف کنید.
هر پاسخ منف که مدهید یک سد رای مشتری ساختهاید که
ممکن است نه توان شکستن آن را داشته باشد و نه انگزهای رای
اینکار؛ از گفتن کلمات منف جداً رهزید. کلماتی مانند “نه” یا
“متاسفانه خر” یا در حال حاضر ممکن نیست و از ان قل موارد

متواند همه چز را تمام کند.

بهجـای گفتـن راه منفـ در مـذاکرات و فـروش تلفنـی هتـر اسـت از
طرق مثبتی موضوع را مطرح کنید و اگر مجور به گفتن نه شدید،

راهکار جایگزن را بلافاصله به مشتری مطرح کنید.

تماس گرفتم و مخواستم پیگری کنم!

یکـ دیگـر از جملات منفـ کـه متاسـفانه مـدام تکـرار مشـود، اـن
جمله در تماسهای پیگری است. ان جمله به ان معناست که
کـاری بـا شمـا نـدارم و ـرای تکمـل فراینـد فـروش بـا شمـا تمـاس
گرفتهام. به جای بهکار ردن چنن جملهای، باید از قل هدف تازه

در نظر بگرید و آن را به مشتری بازگو کنید.
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کلام آخر

مواردی که متواند در گفتگوی تلفنی و به خصوص در فروش تلفنی
در نظر گرفت بیشتر از ان موارد است. هتر است رای خود بجای
جملات کلیدی منف، جملات کلیدی در فروش تلفنی که منجر به
نتاج مثبت شود را لیست کنید تا رای یک مکالمه موفق آماده
شوید. و هچ وقت فراموش نکنید که “همیشه حق با مشتریست”.
تمام ان تکنیکها و ترفندها، در کتاب تماسهای تلفنی توضح
داده شده است. پیشنهاد مکنیم رای پیشرفت در ان مسر، حتماً

ان کتاب را تهیه و مطالعه کنید.

ــرای دیــدن توضیحــات دوره
کلیک 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

کردم فرم مشاوره منتظر تماس کارشناسان ما باشید.
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