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نکاتی درباره فروش تلفنی جهت تحقق فروش

شمـا کـه دنبـال نکـاتی دربـاره فـروش تلفنـی هسـتید، احتمـالاً از آن
دسـته از افرادیـد کـه مخواهیـد اوضـاع تماسهـای فـروش خـود را
هود ببخشید. تریک مگوییم! شما اولن قدم را رای هتر شدن
رداشتهاید. در نکاتی درباره فروش تلفنی که با هم مرور خواهیم کرد
سـع شـده از دو جنبـه بـه موضـوع رداختـه شـود؛ نکـاتی کـه نبایـد
انجام شوند و در مقال جایگزن آنها، کارهای که باید انجام شود را

مرور مکنیم. با راه مدران همراه باشید.

بایدها و نبایدهای فروش تلفنی

تعـداد زیـادی از مشتریـان را از دسـت دادهایـد؟ تمـام اطلاعـات را بـه
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ایشان ارائه مکنید ول پاسخ نمگرید؟ شاید باید تغراتی در
مکالمات فروش تلفنی و نوع نگرشتان به مشتری ایجاد کنید. در
ادامه نکاتی درباره فروش تلفنی آوردهایم که اگر نگویید و انجام
ندهید اوضاع کار هتر خواهد شد. در مقال خواهیم دید که چه

راهکاری رای هود فروش تلفنی باید در نظر بگرید.

شک، مشتری را بدن مکند

مراقب کلماتتان باشید. شما بعنوان یک ارائهدهنده باید بتوانید
اعتماد مشتری را جلب کنید. کلماتی که باعث م شود مشتری به
شما شک کند، متواند شما را از بازی رون بیاندازد. رای مثال
هچگاه به مشتری آماری را ندهید که نیاز به اثبات آن باشد یا ی

دلل زرگنمای کرده باشید و نتوانید موضوع را اثبات کنید.

نگوییـد: مـا زرگترـن پخشکننـده لـوازم آرایشـی و هـداشتی در
اران هستیم.

مشتری به ان مدل جملات شک مکند. رای اینکه ان موضوع به
شـک تبـدل نشـود و بتوانیـد سـرعتر مشتـری را بـه مقصـود خـود
رسانید متوانید با الفاظ قال اندازهگری ان موارد را بیان کنید.
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زرا ممکن است مشتری فکر کند که شما بیش از حد زرگنمای
کردهاید و به ادامه صحبت شما کمتر توجه کند.

بگویید: از ابتدای سال جاری محصولات ما در 19 استان و 121
شهرستان توزع مشود.

در ان صورت اگر مشتری اطلاعات دققتری را طلب کند، قال ارائه
خواهد ود. در ضمن ادعای صورت نگرفته که بخواهید دستپاچه

شوید و در تماس تلفنی خود، در موضع ضعف قرار بگرید.

مورد دیگری که شک مشتری را ر مانگزد، صحبت کردن در مورد
رقباست. توصیه همیشگ ما در سایت راه مدران به مراکز تماس
ان است که به هچ عنوان سراغ بدگوی نسبت به رقبا نروید. فقط
در یک حالت مجاز هستید که از رقبا استفاده کنید. آن هم زمانی
است که در تحقیقات خودتان و نه پشت تلفن، آنها را باید ررسی

کنید که نقاط ضعف و قوتتان را نسبت به رقبا دریابید.

نگوییـد: مـوادی کـه مـا اسـتفاده مکنیـم را هچکـدام از رقبـا
اســتفاده نمکننــد و فلان رنــد تمــام محصــولاتش قلــی و
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ناخالص است و فقط ما توانستهایم ان مدل مواد اولیه را در
ان محصول بکار ببندیم.

بلافاصله مشتری بعد از شنیدن ان جملات به فکر فرو خواهد رفت
که آیا حقیقت را مگویید یا خر و چه دلیل دارد که رقیب نتواند
به ان ماده اولیه خاص دسترسی داشته باشد. هتر است فقط در
مـورد خودتـان و محصولتـان صـحبت کنیـد. تمـام مـوارد مرـوطه را

بدون متهم کردن و اشاره به رند رقیب مطرح کنید.

بگویید: ما در تولید ان محصول از ماده اولیهای رای اولن بار
استفاده کردهایم. یا بگویید موادی که در ان محصول استفاده
شـده در آزمایشگـاه مـورد آزمـایش قـرار گرفتـه و نتـاج آن در

دسترس است.

مواردی که ممکن است منجر به شک مشتری شود و تا اثبات نشدن
موضوع به شما بدن شود را پیدا کنید و با یک استراژی درست

نسبت به رفع آن اقدام کنید.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D8%A7%D9%87%D8%A8%D8%B1%D8%AF
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مکالمه را شفاف کنید

شفافیت در مکالمه از مهمترن نکاتی درباره فروش تلفنی است که
باید بیشتر در مورد آن توضح دهیم و تامل کنیم. هر تلاشی که
رای شفاف کردن مکالمه انجام دهید شانس فروش را بالا ردهاید.
از کیفیت صدای تماس تا کلماتی که ن شما رد و بدل مشود و

موضوع که در حاشیه تماس درگر آن شدهاید.

گاهی ممکن است کسی که پشت خط قرار دارد آدم عجول باشد و
بـا سـرعت صـحبت کنـد، دقـت کنیـد کـه نبایـد اجـازه دهیـد کـه از
شفافیت مکالمه کم شود. سع کنید با حفظ آرامش خود شمرده
شمـرده صـحبت کـرده و تمـام کلمـات را کامـل ادا نماییـد. بـا عجلـه
صحبت کردن باعث مشود از شفافیت مکالمه کم شده و کلمات

خورده شوند. در نتیجه مکالمه ینتیجه رها خواهد شد.
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نکته بعدیای که متواند به شفافیت بیشتر مکالمه کمک کند،
شرایط است که ممکن است مشتری توضیحاتی بدهد که به قدر
کاف واضح نباشد. هچگاه نباید موضوع را که رای شما شفاف
نشده است از مشتری دریافت کنید. در ان حالت هتر است مشتری
را راهنمای کنید تا کلمات خود را واضح بگوید و همچنن کمک
کنید که موضوع را شفاف و باز کند تا از موضوع که در حال مکالمه

در موردش هستید به قدر کاف مطمئن شوید.

هر موضوع که به شفافیت بیشتر مکالمه کمک کند از نکاتی درباره
فروش تلفنی است که باید رعایت شود و به راحتی از کنار آن نباید

بگذرید.
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یک از مواردی که خیل اهمیت دارد و بیشترن سوتفاهمها را در
تماسها ایجاد مکند، اعلام اعداد یا حروف نامفهوم مثل رمز و
ایمـل از پشـت تلفـن اسـت. دقـت کنیـد کـه در اـن مـوارد بایـد بـا
مشتری همراه شوید و به او اطمینان دهید. رای مثال اگر شماره
پیگـری را ـرای شمـا خوانـد، حتمـاً بـا صـدای رسـا و شمـرده مجـدداً
بخوانید تا در صورت عدم تطاق همانجا شفاف شده و مساله ر

طرف گردد.

ان موضوع که شماره تماسی که مشتری از پشت خط رای شما
اعلام مکند ممکن است در ان سوی خط به اشتباه شنیده شود
کاملاً راج است و از شفاف کردن آن و تایید گرفتن از مشتری نباید
هراس داشته باشید. شما زمان کاف رای بازخوانی شماره و گرفتن
تاییــد از مشتــری داریــد و هــدفتان در چنــن مکالمــاتی ســرعت

پاسخگوی در کنار دقت و شفافیت است.

مورد دیگری که در نکاتی درباره فروش تلفنی متواند رای مشتری
آزاردهنـده باشـد و از شفـافیت مکـالمه کـم کنـد، اسـتفاده از کلمـات
تخصص در حوزه کاری مورد بحث است. شاید استفاده از کلمات
تخصصـ در جلسـات داخلـ شرکـت بـه شمـا کمـک کنـد و سـرعتر
مقصودتان را به همکاران رساند ول در مکالمات تلفنی ان موضوع
باعث عدم شفافیت مشود و از آنجای که بیشتر مخاطبان وقتی
موضوع را نفهمیده باشند به آن اذعان نخواهند کرد، لذا ممکن
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است مشتری را کلافه کنید یا حس بدی از مکالمه با شما در خاطرش
ثبت شود. به جای استفاده از کلمات تخصص سع کنید معادل

آنها را مطرح کنید.

از مشتری جلوتر باشید

آگاهی شما در مورد محصول یا خدمتی که به مشتری ارائه مدهید
به مراتب بالاتر است. ان موضوع باعث مشود که بتوانید خیل از
موارد را پیشبینی کنید و باعث شوید مکالمات در رل خود حرکت
کند که در نهایت به هدف اصل یعنی فروش رسید. در ادامه نکاتی
درباره فروش تلفنی، باید به ان موضوع دقت کنید که ان شما
هستید که ابتکار عمل را در دست دارید. در فروش تلفنی همیشه
ــت ــوپ دس ــا ت ــتید و از قض ــه اول هس ــازی و در نیم ــروع ب در ش

شماست.  شما تعن مکنید که بازی چگونه انجام شود.
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سوالاتی که ممکن است رای مشتری پیش بیاید را از قل پاسخ
دهید. رای مثال به مشتری اعلام کنید که افزایش قیمتی که در
سری جدید محصولات وجود آمده است بابت وژگ جدیدی است
که به آن اضافه شده و پیش بینی مکنید با ان تغر رضایت
مشتریان افزایش داشته باشد. یا مواردی که ممکن است به نوع
اعتراض مشتری به محصول شما باشد را مشخص کنید و قل از
اینکـه مشتـری دهـان بـه اعتـراض بگشایـد دلاـل خودتـان را شفـاف

توضح دهید.
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کلام آخر از نکاتی درباره فروش تلفنی

مواردی که مطرح شد، تنها چند نکته از نکاتی درباره فروش تلفنی
است. شما با تمرن بیشتر و کسب تجربه متوانید نکات بیشتری را
استخراج کنید و به جعبه ازار فروش تلفنی خود بیافزایید. یادتان
باشد که همیشه حق با مشتری است و ان ما هستیم که باید
تلاش کنیـم بـا شفـافیت بیشتـر از شـک کـردن مشتـری بـه خریـد،
شرایط را فراهم کنیم که مشتری را به هدف اصل یعنی فروش
تلفنی رسانیم. رای مطالعه بیشتر در ان زمینه، پیشنهاد مکنیم

کتاب تماسهای میلیاردی را تهیه کنید و بخوانید.

 

ـرای دیـدن توضیحـات کتـاب
اینجا کلیک کنید

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
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۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کردم فرم مشاوره در منتظر تماس کارشناسان ما باشید.

http://www.rahemodiran.com/consulting
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