
1

صادقانه عمل کردن را به یک عادت تبدل کنید.

صادقانه عمل کردن را به یک عادت تبدل کنید.

 

سـرانجام چنـانچه مـدت هاسـت در عرصـهی فـروش تلفنـي فعـال
هستيد، بايد صادقانه عمل كنيد. حتي اگر مشتريان زيادي داريد كه
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فقط مشتري يك بار هستند يا فروش شما بيشتر كوتاه مدت است،
هنوز بايد ملزومات اقدامهای دراز مدت خود را در نظر بگريد. اگر
شركت شما در حال پيشرفت است و شما صادقانه عمل م كنيد تا
به شركت هاي بيشتري در دراز مدت تضمن دهيد، قادر خواهيد

ود شب راحت بخوابيد.

عنوان مهم كه ان روزها بسيار مروط به نظر م رسد صداقت در
فروش است. ان عنوان به تكرار در تمام جلسات آموزشي من مطرح
م شود؛ خواه در مورد تمركز ر فروش تلفني، پيشنهاد حضوري يا
خدمات مشتريان. همه در حال جستجوي پاسخ ان رسش ضروري
هستند: «چطور بدانم خودم يا كارمندانم در بخش فروش از خط

قرمز عور کردهایم؟»

همهی ما در گذشته با فروشنده اي كه به ما دروغ گفته است رورو شده ايم. ان باعث شده كه همهی فروشندگان نابكار جلوه
كنند. ما نم خواهيم

واژهی فروش مترادف «بنداز در رو» انگاشته شود.

دقیقــاً بــه همــن دلــل اســت کــه مــا حتــی بعــد از خریــد کــردن
احسـاس مکنیـم کلاه سـرمان رفتـه اسـت. چـون ذهنیـت مـا نسـبت
به فروشندهها ان است که آنها با چربزبانی سر ما کلاه مگذارند.

فروشندهی حرفهای، که در اوج بازی است، همه کا رها را صادقانه انجام مدهد. 
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رتري، هنري است كه با آموزش و عادت كسب م شود. رتري نوع عملكرد نيست نوع عادت است. (ارسطو)

 

ان روزها مشتريان بسيار در مورد محصولات و خدمات شما آگاه تر
از گذشته هستند. رقابت بسيار بيشتر از قل است. به علاوه، در

اغلب

شرکتها، چرخهی فروش طولاني تر از قل است. ان راي شما به عنوان يك فرد حرفه اي كه كار را تلفني هدايت و اداره م كند
چه معناي دارد؟ ان بدن معني است كه شما بايد در اوج صداقت و روراستي باشيد و حرفه اي مكالمه كنيد.

شش طرح زر م تواند به شما در فروش صادقانه كمك
كند:

همواره به مشتريانتان راست بگوييد، اگر به قدر كاف با هوش .1
نباشيد كه دروغ را كه گفته اید به خاطر بسپاريد، به ان ترتيب
بعدها در مورد آن نگراني نخواهيد داشت! پشت تلفن مشتريان
نم توانند شما را ببينند، بناران اولن نگراني آنان به هر حال در

خصوص راستگوي و صداقت شماست.

چنانچه پاسخ را نمدانید، به مشتریتان بگوييد ررسي خواهيد كرد و در زمان معن به او .2
پاسخ خواهيد داد. به ان ترتيب اعتبار خود را حفظ خواهيد كرد و راساس حدس و گمان پاسخ نخواهيد داد.

قل از پيشنهاد دادن قيمت، تمام عوامل را در نظر بگريد. اگر .3
شمـا يـك رقـم سرسـري ـراي محصـول يـا خـدمات خـود پيشنهـاد
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بدهيد، شايد بعد به دردسر افتيد. ممكن است قيمت را زياد
داده باشيد كه ر اعتبار شما اثر منف دارد، يا كم گفته باشيد كه

باعث م شود دروغگو جلوه كنيد!

مطمئن شويد كه نياز واقع مشتريان را درك م كنيد. چنانچه .4
مشكل يا هدف خاص مشتري را درك نكنيد ممكن است در حال
كه سع م كنيد يك محصول را زرگ كنيد تا يك سوراخ گرد را

وشاند، فاتحه ي فروش خوانده شود.

به ياد داشته باشيد كه موفقيت دراز مدت بستگ به مشتريان .5
راض و وفادار دارد.

قل از حرف زدن فكر كنيد.( ان جمله به گوشتان آشنا نيست؟) .6

جمع بندي
لحـن گـرم، و رعـابت قواعـد مـدريت تمـاس، فروشنـدگان حرفـهاي و
مبتدي را از هم تفكيك م كند. فروشندهي تلفني كم تجربه و ي
انظباط فقط رواز م كند و اميدوار است در نقطه ي مناسب فرود
آيــد؛ نقطــهاي كــه در آن متــوجه شــود خريــدار قصــد خريــد دارد.
فروشنـدهي خيلـ خـوب فقـط بـه اميـد اسـتعداد يـا هـوش خـود در
زمينه فروش نيست، بلكه همواره عملكرد و فنون خود را به منظور

هود و پيشرفت در زمينه هاي بالقوه ررسي م كند .

مشتريــان بــه حــد كــاف در جنــگ و گرــز فــروش داغ شدهانــد و
تماسهاي تلفني كسي را كه اعقاد ندارند به دردشان م خورد، ي
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پاسـخ مگذارنـد. بـا رعـايت بـالاترن معيارهـاي مكـالمهی تلفنـي و
قواعد حرفهاي، و رعايت صداقت در فروش، در هر تماس تلفني به

جمع رندگان پا م گذاريد.

از دیدن ان ویدئو در مورد تماس های پیگری لذت رید.

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.
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