
1

ترفندهای فروش تلفنی که فروش شما را متحول
مکند

ترفندهای فروش تلفنی گاهی ممکن است جای خواندن چند کتاب
در حوزه بازاریای به شما کمک کنند. شاید ن همکاران خود به
افرادی ر خورده باشید که هرچند سواد آکادمیک فروش آنها به
انـدازه سـارن نیسـت ولـ بیشترـن بـازخورد را از مشتـری جلـب

مکنند. ان متخصصان به ترفندهای فروش تلفنی مسلط هستند.

ان ترفندها ممکن است دقیقاً منطق با کسب و کار شما جمعآوری
نشده باشند؛ اما در انتخاب آنها سع کردهایم هترنها را که بارها
تجربـه شدهانـد، گزینـش کنیـم تـا شمـا هـم از فراگـری آنهـا کمـال
استفاده را رید. پس اگر از مطالعه ترفندهای فروش تلفنی لذت
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ردید آن را با همکاران واحد خود در میان بگذارید. حتی متوانید
در قالب یک کارگاه یک ساعته به نقد و ررسی آنها ردازید و رای

کسب و کار خود هینهسازیشان نمایید.

نگرش خود را در فروش تلفنی هینه کنید

دو کارمنـد بـا فـروش بـالا و فـروش پـان را در نظـر بگریـد و بـا هـم
مقایسه کنید. مشتری که همان مشتری است. امکانات و نرم افزار و
سخت افزار هم از یکجا و یک سازمان به دستشان رسیده است.
پـس چـه چـزی بـاعث اختلاف اـن دو در فـروش مشـود؟ مـا بـه
ترفندهای فروش تلفنی در ان زمینه دست پیدا کردهایم که ثابت
مکند، نوع نگرش افراد در محیط کار بسیار مهم است و متواند

نتیجه کاری را به نفع یا ضرر شما و مشتری تغر دهد.

رخـ از مـواردی کـه در ادامـه آوردهایـم ترفنـدهای فـروش تلفنـی در
زمینه نگرش شما به موضوع فروش است.

بیشتر از اینکه صحبت کنید، گوش دهید

در قانون 80 - 20 ان موضوع به روشنی مشخص شده که شاید لازم
باشد فقط کم صحبت کنیم و پنج رار آن گوش دهیم. تمرن
گـوش دادن را هـچ موقـع تـرک نکنیـد. اگـر مشتـری مطمئـن شـود
شنیده شده است به ما اعتماد مکند. یک شنونده فعال بطور
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کامل صحبتهای مخاطب را گوش مدهد و نسبت به آن پاسخ و
واکنش نشان مدهد.

شما اینجا هستید که به مشتری کمک کنید

شاید شما هم ان جمله را شنیده باشید:

“فروش، کمک به مشتری رای خرید است”

اگر مدام به ان فکر باشید که صرفاً فروش خود را بالا رید، ممکن
است فراموش کنید که مشتریان نیاز به کمک شما دارند و در وهله
اول ان کمک شماست که گره گشای حل مساله است. تجربه نشان
داده که هر چ بیشتر به مشتریان خود کمک کنید نه تنها باعث
افزایش رضایت مشتری مشود، بلکه در هود فروش هم تاثر گذار
است. شاید یک از مهمترن مواردی که افراد موفق به کار مگرند،
از میان ترفندهای فروش تلفنی همن ترفند کمک به مشتری است.

از مشتری خود مسقیماً قاضا کنید که محصول شما را
بخرد

بسیاری از کارشناسان فروش تلفنی را دیدهایم که حسای با مشتری
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گـرم مگرنـد و اطلاعـات رد و بـدل مکننـد. ولـ در نهـایت اـن
موضوع منجر به فروش نمشود. هدف ما از رقراری ارتباط از نوع
فروش تلفنی، فروش است. و لازم است ان خواسته را مسقیم و
واضح بیان کنیم. شاید باورش سخت باشد که دلل اصل عمده
تماسهای که منجر به فروش نمشوند همن است که از مشتری
درخواست خرید نکردهایم. پس نگرش خود را نسبت به هدفتان

حفظ کرده و بموقع درخواست را صادر کنید.

نگرشتان را در مورد رقبا تغر دهید

اگـر شمـا از آن دسـته از افـرادی هسـتید کـه در مـورد رقبـا بـدگوی
مکنید باید بگویم ضرر زرگ به سازمان خود وارد خواهید کرد.
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تحقیقـات نشـان مدهـد، مشتریـانی کـه مجـور هسـتند بـدگوی و
مکالمات شما را در خصوص رقبا بشنوند، اعتماد کمتری به شما و
محصـول شمـا خواهنـد داشـت. بـا کمـ تغـر نگـرش و تمرکـز روی
محصولات خود از بهوجود آمدن فضای یاعتمادی جلوگری نمایید.

رای تماس فروش تلفنی آماده هستید؟!

قل از هر تماس مطمئن شوید که همه چز آماده است. مواردی که
گاهی پیش پا افتاده به نظر مرسند متوانند شانس شما رای
موفقیت یا عدم موفقیت در تماسهایتان شوند. ان ترفندهای
فروش تلفنی بسیار حائز اهمیت هستند و معمولاً هترنهای ان

حوزه آنها را رعایت مکنند.

مـواردی کـه در ادامـه آورده شـده اسـت رخـ از ترفنـدهای فـروش
تلفنی در خصوص آمادگ قل تماس هستند.

مز کار خود را تمز نگه دارید

ان نکته شاید به نظر ساده رسد ول بسیار اهمیت دارد. مز کار
شما باید تمز باشد. اهمیت ان موضوع در هنگام تماس چند رار
مشود. زمانی که مخاطب شما در فضای دیگر قرار دارد، لازم است
شمـا کـاملاً تمرکـز داشتـه باشیـد. گـاهی فقـط یـک تکـه روزنـامه یـا
دستنوشته یادآور که مروط به ان تماس شما نیست متواند
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همه چز را ر هم زند.

آیا تا بحال چنن تجربهای داشتهاید که در هنگام تماس یادتان رود
که چه مخواستید بگویید؟! ان موضوع متواند مخاطب شما را
آزرده خاطر نماید. پس مز کارتان را رای هر تماسی، کاملاً خال از

عناصر حواسرتی نگه دارید.

مزتان را متناسب با شرایط هر تماس بچینید

ترفنـدهای فـروش تلفنـی متنـوع هسـتند و ممکـن اسـت در رخـ از
تماسها قال پیادهسازی باشند. شاید در شرایط که یک تماس
فـوری داشتـه باشیـد نتوانیـد کـاملاً آمـاده باشیـد. امـا اگـر امکـانش
هست، اطلاعات و آمار مروط به تماس را در جلوی چشمتان قرار
دهید. دیگر نگران سوالات مشتری نخواهید ود، زرا تعداد زیادی
پاسخ در نمودارهای روروی شما نهفته است. به هر حال ان فرصت

که مشتری شما را نمبیند باید یک جای به کارتان بیاید.

از قل کم در مورد موضوع تحقق کنید

اگر شما به ابعاد موضوع و آخرن اخبار مروط به محصول مروطه در
بازار و جایگاه رقبا مسلط باشید و در جریان همه چز باشید. با خیال
راحــت و خطــای کمتــری مکالمــات خــود را انجــام خواهیــد داد. از
پاسخگوی به مشتری اسقبال کرده و مدام نیاز نیست خودتان را
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قـایم کنیـد کـه مبـادا در فلان مـورد سـوال مطـرح شـود و در جریـان
ـز را بـدانیم ولـنباشیـد. البتـه دقـت کنیـد کـه قـرار نیسـت همـه چ
ارادی ندارد که دقایق قل از تماس مروری ر ان موارد داشته

باشیم.

لیست پاسخهای متداول مخصوص خودتان را تشکل
دهید

ان ترفند از ترفندهای فروش تلفنی رای همه کسب و کارها توصیه
مشود. اگر از طرق جوامع مجازی و پیام رسانها با مشتری خود در

تماس هستید، ممکن است ان مورد بیشتر هم به کارتان بیاید.
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یک فال ورد یا اکسل باز کنید و هر گاه سوال جدیدی مطرح شد و
یا پاسخ دادید که فکر مکنید مشکل را حل کرده است در آن وارد
کنیـد. بـه مـرور لیسـتی از پاسـخهای راـج و متـداول بـه مشکلات
مشـابه خواهیـد داشـت کـه در موقـع لـزوم متوانیـد آنهـا را هـود
ببخشید و در مکالماتتان استفاده کنید. در ان صورت لازم نیست
بــه ازای هــر تمــاس انــرژی بگذاریــد و بهدنبــال پاســخ مناســب و

جملهبندی دقق بگردید.

ترفندهای فروش تلفنی رای لحظات طلای تماس

قطعـاً اگـر بخـواهیم بخشهـای مختلـف تمـاس شمـا را ارزش گـذاری
کنیم، بخش طلای هر تماس، شروع آن است. شما اگر بتوانید با
ترفندهای فروش تلفنی در لحظات اولیه، توجه مشتری را به خود
جلب کنید، متوانید تماس را با نتیجه دلخواه به پایان رسانید.

لازم اسـت بـا کسـب دانـش بیشتـر در اـن زمینـه، ذهنیـت خـوی در
مشتری نسبت به خودتان ایجاد نمایید.

خودتان را زود، فوری، آسانسوری معرف کنید

معرفـ آسـانسوری یـک شـروع عـال ـرای تماسهـای فـروش تلفنـی
است. در معرف آسانسوری باید به مشتری بگویید چه کسی هستید

و از کجا تماس مگرید و هدفتان از ان تماس چیست.
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فـرض کنیـد در یـک فرصـت کوتـاه بـا مشتـری خـود در یـک آسـانسور
همسفر شدهاید و اگر قرار باشد مجدد همدیگر را ملاقات کنید، لازم
است توجه همسفرتان را به خود جلب نمایید. یک از ترفندهای

فروش تلفنی همن معرف آسانسوری است.

رای ان منظور کاف است در سه مرحله کار خود را انجام دهید.
واضح و شمرده بگویید چه کسی هستید. از طرف چه شرکتی تماس
مگرید و سمت شما چیست. و در نهایت هدف خود را کامل و

قال درک به طرف مقال اعلام کنید.

رای مثال: سلام من رحمانی هستم مدر بازاریای شرکت ایده
گسـتر، تمـاس گرفتـم تـا بـا شمـا در مـورد رنامههـای تبلیغـاتی

شرکت که رای شما مناسب است جلسهای تنظیم کنیم.

هتر است روی ان جملات بیشتر فکر کنید و آنها را جای یادداشت
نماییـد. بـه مـرور زمـان آنهـا را بـا جملات جدیـدی کـه بـه ذهنتـان

مرسد جایگزن نمایید.

مشتری باید بداند که قرار است چه چزی عایدش شود
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ـرای مشتـری اهمیتـی نـدارد کـه شمـا چـه موفقیتهـای در شرکـت
داشتهاید یا دارای چه نام زرگ هستید؛ تنها چزی که رایش مهم

است ان است که بداند چه کاری رای او انجام خواهید داد.

هتر است به جای اینکه شرکت خود را معرف کنید، بگویید شما چه
کاری رای ایشان متوانید انجام دهید. رای مثال اگر از طرف یک
شرکت بیمهگر عمر تماس گرفتهاید در مورد مزایای بیمه عمر که رای

مشتری ارزشمند است صحبت کنید.

رای مثال بگویید که شرکت ما در طول بیمه عمر به شما سه
مرتبه وام قرض الحسنه رداخت مکند.

در واقـع شمـا فقـط در ابتـدای تمـاس فرصـت داریـد کـه بـه مشتـری
بگوییـد کـه ادامـه دادن بـه اـن تمـاس چـه سـودی ـرای او خواهـد
داشت. در صورتی که در ان زمان نتوانید رای ادامه مکالمه زمانی را
از او بگرید باید قید به نتیجه رسیدن تماس را زنید. پس حسای
روی جملات اول مذاکره تمرکز کنید و به مشتری بگویید چه سودی

رایش به همراه خواهد داشت.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%DB%8C%D9%85%D9%87
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-%d9%88-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c-%d8%a8%db%8c%d9%85%d9%87/
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ترفندهای فروش تلفنی در طول تماس

اگر توانستید مراحل قل را بگذرانید، به ان معنی است که وارد
بخش مهم از تماس تلفنی شدهاید. حالا تماس شما قرار است
کم بیشتر به طول بیانجامد و احتمالاً شانس بیشتری رای روزی

خواهید داشت.

در ادامه نکاتی تجری در ان خصوص آورده شده که متوانید آنها
را کم و زیاد کنید.

حالا دیگر ذوق و شوق خودتان را نشان دهید

شفاف و رسا با مشتری سخن بگویید و نشان دهید که چقدر ذوق و
شوق نسبت به گفتههایتان دارید. مشتری به فروشندهای که خود،
به محصولش علاقهای ندارد اعتنا نمکند. باید طوری علاقه خود را
نشـان دهیـد کـه مشتـری احسـاس کنـد مهمترـن شخـص در جهـان

است که به ان محصول دست پیدا کرده است.
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لبخند، کمکتان مکند

اگر در طول مکالمه با کسی لبخند به صورت داشته باشید، اعتماد به
نفس بالاتر و تمرکز بیشتری خواهید داشت. در پشت تلفن هم ان
موضوع صدق مکند. حتی لبخند متواند تن صدایتان را تنظیم

کند و از خمودگ خارج سازد.

مشتری را شخصسازی کنید

از عوامـل مـوثر در ارتباطـات شخصـ، اطلاع از علاـق و خصوصـیات
فرد مقال است. در تماسهای که با مشتری دارید، نکات فردی آنها
را در گوشهای یادداشت کنید. رای ارتباطات بعدی در صورت لزوم از

https://rahemodiran.com/
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ان موارد استفاده کنید.

تیم مورد علاقه، مدرسه فرزند مشتری که با شما در موردش حرف
زده و هــر چــزی متوانــد در مــذاکرات بعــدی دلیلــ ــرای ادامــه
مذاکرات شوند. در کل با هر کسی مخواهید دوست شوید هتر

است او را هتر بشناسید.

فرق نمکند، منشی یا مدر؛

اگـر منشـی هـم از شمـا سـوالاتی را مرسـد بایـد بـا آرامـش و دقـت
کامـل پاسـخ دهیـد. جلـب نظـر منشـی هـم بـه انـدازه مـدرش مـوثر
اسـت. عمومـاً اطلاعـاتی کـه یـک منشـی بـه شمـا مدهـد گـاهی از
اطلاعات مدر نز بیشتر به کارتان مآید. پس هر کسی را در جای

خودش محترم بشمارید.

با هر شخص که صحبت مکنید در نظر بگرید که آن شخص در
سازمان از همه مهمتر است. شاید واقعاً در روند کاری شما موثر

واقع شود.

اسم مشتری خود را در جملات استفاده کنید

رای جلب توجه بیشتر مشتری هتر است از نام خانوادگ ایشان
اسـتفاده کنیـد. نـام کـوچک ـرای چنـن مـواقع مناسـب نیسـتند و

https://rahemodiran.com/
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ممکن است حریم شخص افراد رعایت نشود. هتر است نام ایشان
را بیاورید و رای مثال بگویید:

«آقـای مهنـدس رحمـانی، اـن نـوع از نمـایشگر ـرای شمـا کـاررد
هتری باید داشته باشد…»

دفترچهتان را موثر استفاده کنید

یک از ترفندهای فروش تلفنی استفاده صحح از دفترچهتان است.
مشتری باید بداند که شما دفترچهای دارید که رای کارهای بعدی در
آن یادداشتگذاری مکنید. حالا ممکن است قرار بعدی مکالمه یا
جلسه حضوری باشد یا نمونه محصول که باید رای ایشان ارسال
کنید. به مشتری بگویید که در دفترچه ثبت کردم و در موعد مقرر

انجام خواهد شد.

مـوارد بیشتـری هسـتند کـه متوانیـد بـه ترفنـدهای فـروش تلفنـی
اضافه کنید. پیشنهاد آخر ما به شما ان است که حداقل روزی 15
دقیقه رای مطالعه در خصوص فروش تلفنی وقت بگذارید. از کتاب

تماسهای میلیاردی شروع کنید؛ به مرور نتیجه آن را خواهید دید.

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
https://rahemodiran.com/
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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
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

نظر شما رای ما ارزشمند است!

با ثبت نظرات خود، به دیگران کمک مکنید تا با آموزش ها و
خدمات ما  آشنا شوند، منتظر دیدگاههای ارزشمند شما هستیم! �

http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/

