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تماسهای فروش را چگونه شروع کنیم که
مشتری گوشی را قطع نکند؟

وقتی تلفنتان زنگ مخورد و متوجه مشوید که یک فروشنده
تلفنی پشت خط است، چه احساسی پیدا مکنید؟ رای بیشتر افراد
چنن تماسهای آزاردهنده و حواسرتکن هستند. اما اگر شغل
شما ان است که با مشتریان احتمال خود تماس بگرید متوانید
جزو ان دسته فروشندگان تلفنی آزاردهنده نباشید. رای شروع یک
مکـالمه حرفـهای و ترغیبکننـده لازم اسـت کـه بدانیـد تمـاس هـای
فروش را چگونه شروع کنید. با راه مدران همراه باشید تا راههای

رای شروع درست تماس های فروش را با هم مرور کنیم.
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چرا شروع تماس های فروش مهم است؟

شروع تماس های فروش راهی است که بتوانید بقیه مکالمه را به
درستی پیش رید. در واقع شروع تماس های شما بایستی مشتری
احتمال را ترغیب کند که به حرفهای بعدی شما گوش دهد. با
اینکار شانس خود را رای یک مکالمه فروش موثر بالا مرید. در

واقع شروع صحبتهای شما باید ان وژگها را داشته باشد:

دوستانه، حرفهای و گرم باشد. .1

با یک ایده یا سوال تحریک کننده نظر مشتریان احتمال را جلب .2
کند.

مزان تعامل مشتری با تماس را بالا رد. چون از ان طرق است .3
که متوانید مطمئن شوید مکالمه شما با مشتری احتمال سرع

به پایان نمرسد.

کار را رای یک تصمیمگری مثبت آسان کند .4

امـا چطـور متـوان اـن کارهـا را در چنـد جملـه ابتـدای یـک تمـاس
تلفنی انجام داد؟

روشهای مناسب رای شروع تماس های فروش
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1. با آنها احوالرسی گرم بکنید

بسیاری از مشتریان احتمال تماس های فروش را صرفاً اختلال در
روز خود مدانند. اما اگر با آنها همانند یک دوست قدیم رخورد
گرمـ داشتـه باشیـد ممکـن اسـت آنقـدری نظرشـان جلـب شـود کـه
بخواهند فرصتی به شما بدهند و به آنچه قرار است بگویید گوش

کنند.

شروع مکالمه با گفتن نام طرف مقال و احوالرسی متواند گزینه
خوی باشد. افراد به شنیدن اسم خود معمولاً واکنش خوی نشان
مدهند و احساس آشنای بیشتری خواهند کرد. اما سع کنید تا
جــای ممکــن اــن احوالرســی دوســتانه و خــارج از شکــل راــج
فروشندههای تلفنی باشد که حالت رباتیک دارد و طرف مقال با او
ارتباط رقرار نمکند. در غر اینصورت مشتری احتمال ان خوش
و بش اولیه را نشانهای از گمراه کردن خود مبیند و ممکن است

بدن شود.

2. به تحقیقاتی که درباره شرکت آنها انجام دادهاید اشاره
کنید

وقتی مشتری احتمال بداند که شما به خاطر شخص آنها یا به خاطر
کسب و کارشان تماس گرفتهاید احتمال اینکه تماس را قطع کنند
کمتر خواهد ود. سع کنید در شروع مکالمه جملهای بگویید که
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نشان دهد شما درباره ان کسب و کار اطلاعاتی دارید. مثلاً بگویید
X روژه ررسیهای من نشان داده که شرکت شما در حال انجام»
است.» ان جمله نشان خواهد داد که شما رای شناختن کسب و
کـار یـا دغـدغههای اـن مشتـری زمـان گذاشتهایـد و صـرفاً تمـاس
نگرفتهایـد کـه چـزی بفروشیـد. بلکـه مخواهیـد دربـاره مشکلات

احتمال مشتری گفتگوی داشته باشید.

3. اسم رابط مشترک که مشناسید را بیاورید

صحبت درباره یک رابط یا دوست مشترک به شما اعتبار مدهد. اگر
کسی را مشناسید که به نحوی با ان کسب و کار آشنای دارد یا
شمـا را معرفـ کـرده حتمـاً بـه او اشـاره کنیـد. مثلاً بگوییـد: «یکـ از
مشتریان من، آقای احمدی در راه مدران، درباره کسب و کار شما با
من صحبت کرده ود و با توجه به روژهای که اخراً شروع کردهاید
به نظرم رسید ما متوانیم در ان بخش به شما کمک کنیم.» در
ان حالت مشتری کنجکاو خواهد شد که پیشنهاد شما را بشنود.
چنن رویکردی نشان مدهد که شما یک محصول نامرتبط را به یک
نفر که از راه رسیده معرف نمکنید. بلکه درباره پیشینه او اطلاعاتی

دارید و مدانید ان خدمت یا محصول مناسب اوست.

4. اگر کسی در شرکت مشتری احتمال مشناسید به او
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ارجاع دهید

اینکه شخص را در خود شرکت یا سازمانی که مشتری احتمال شما
در آن کار مکند بشناسید حتی از داشتن یک دوست مشترک هم
هتر است. کافیست بگویید: «اتفاقاً من دروز با یک از مدران
بخش IT شما صحبت مکردم و موضوع روژه جدید شما پیش
که کسب و کار ما به تازگ آمد و پیشنهاد کردند که درباره محصول
تولید کرده با شما صحبت کنم. به نظر مرسد که ان محصول
متوانـد بخـش زیـادی از کـار ـروژه شمـا را جلـو بینـدازد. اگـر ماـل

باشید درباره جزئیات ان روژه بیشتر صحبت کنیم».
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وقتـی بـه مشتـری احتمـال خـود مگوییـد کـه اـن ایـده همکـار یـا
کارمنـد متخصـص خودشـان ـوده کـه شمـا بـا ایشـان صـحبت کنیـد،
اعتباری که رای پیشنهاد شما قائل مشوند چند رار خواهد شد.
فقـط مطمئـن شویـد کـه اطلاعـات غلطـ وارد گفتگـو نمکنیـد و تـا
پایــان مکــالمه اولــویت را بــه مشکلات مشتــری احتمــال و راهحــل

مناسب آنها اختصاص مدهید.

5. از اطلاعات روفال لینکدن آنها استفاده کنید

وقتی صحبت از تحقیقات باشد اطلاعات بسیار کارردیای متوانید
در روفال لینکدن مشتری احتمال خود پیدا کنید. صحبت خود را
با چنن جملهای شروع کنید: «من داشتم روفال لینکدن شرکت
شما را ررسی مکردم متوجه شدم که یک از روژههای زرگ امسال
شما مروط به مشود به موضوع …» و بعد توضح دهید که چه
اطلاعاتی درباره ان موضوع دارید و چطور شرکت شما یا خدمتی که
ارائه مکنید متواند در ان روژه موثر واقع شود. ارجاع دادن به
صفحه لینکدن یا اهداف شرکت ثابت مکند که شما به چزی که
رای مشتری احتمال ارزشمند است علاقمند هستید. همن موضوع
اـن احسـاس را در مشتـری بـه وجـود خواهـد آورد کـه نمخواهیـد
محصول یا خدمت خود را به او تحمل کنید. به خاطر بسپارید که
مهـم اسـت بعـد از اـن جملات یـا شـروع تمـاس هـای فـروش خـود،
رنامهای هم رای کشاندن صحبت به فروش و بستن معامله داشته

https://www.linkedin.com/
https://rahemodiran.com/


7

باشید.

6. اسم یک از رقبا را بیاورید

اسم ردن از رقبا باعث مشود مشتری احتمال درباره نتیجه کار و
نوع همکاریاش با شما کنجکاو شود. به طور مثال متوانید شروع
تمـاس هـای فـروش خـود را اینطـور بچینیـد کـه «سلام. مـن احمـدی
هسـتم از راه مـدران. مـا بـه تـازگ بـا شرکـت X (رقیـب مشتـری
احتمال) همکاری کردهایم. پنج دقیقه فرصت دارید درباره نتیجه
ان همکاری و اینکه چطور متوانیم از ان تجربه استفاده کنیم و با
شما همکاری داشته باشیم صحبت کنیم؟» مهم است که معرف
خود در شروع تماس های فروش را به شکل یک سوال مطرح کنید.
لحن شما هم باید ان احساس را در مخاطب ایجاد کند که شما
درباره آنها و کسب و کارشان قبلاً شنیدهاید و آنها را مشناسید.

7. درباره نقاط درد مشتری صحبت کنید

وقتی درباره رقبای مشتریان احتمال خود صحبت مکنید احتمالاً
ناخواسته به یک سری از مشکلات مشترک ان کسب و کار هم اشاره
خواهیـد کـرد. پـس بـا اشـاره بـه نقطـه درد یـا چـالشی کـه مشتـری
احتمال با آن دست و پنجه نرم مکند متوانید نظر مخاطب خود
را جلب کنید. به احتمال زیاد مشتری احتمال شما به ان مشکلات
آگاه است و فقط نیاز دارد که مطمئن شود شما شخص مناسی رای
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کمـک بـه او هسـتید. یـک معرفـ در شـروع تمـاس بـه شکـل زـر
متواند به ان موضوع کمک کند:

«ما با چند شرکت همکار شما همکاری کردهایم و تجربه حل مشکلات
مشابه رای کسب و کارهای ان حوزه را داریم. خواستم بدانم آیا ان
مشکل رای کسب و کار شما هم پیش آمده و تمال دارید درباره

راهکارهای احتمالاش صحبت کنیم؟»

چنن شروع متواند مشتری کنجکاو و ترغیب کند که مشکلش را
با شما در میان بگذارد و اینجاست که با هوشمندی متوانید درباره

محصول یا خدمت خود صحبت کنید.

8. از گپ و گفت کردن نترسید

گپ و گفت دوستانه یک از راههای موثر رای انسانیتر کردن مکالمه
و ایجاد یک رابطه با مشتری احتمال است. اما اینکار تنها زمانی
ممکن مشود که به اندازه درباره مشتری احتمال خود اطلاعات
کسب کرده باشید و بتوانید گفتگو را با او شروع کنید. مثلاً بگویید:
«گویا شما در دانشگاه علامه درس خواندید درست است؟ همسر
من هم دانشجوی ارشد ان دانشگاه است…» چنن جملهای ممکن
است بیش از حد انتظار شما دوستانه به نظر رسد اما متواند

خها را آب کند.
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9. موضوعاتی که در تبلیغات آنها مطرح شده است را
پیش بکشید

صحبت درباره آنچه یک کسب و کار در تبلیغات خود مطرح مکند
یک حرکت هوشمندانه است؛ چراکه به مخاطب نشان مدهد که
شمــا بــه کســب و کــارش اهمیــت مدهیــد و دنبــالش مکنیــد.
همچنن ان پیام را مدهد که توصیههای شما ر مبنای تحللهای
درسـت و فکـر شـده اسـت و متوانـد مـوثر واقـع شـود. متوانیـد
صحبت خود اینطور شروع کنید که: «من توییت شما درباره موضوع
X را دـروز خوانـدم…». همـن جملـه بـه مشتـری احتمـال نشـان
مدهد که شما پیگرش هستید و درباره یک موضوع مرتبط و به

روز صحبت مکنید.

یا مثلاً بگویید: «گزارش سالیانه شما که هفته پیش روی سایتتان
منتشـر شـده ـود را مطـالعه کـردم. بـه نظـر مآیـد شمـا مخواهیـد
دپارتمــان X را در ســال جــاری گســترش دهیــد. در اــن مــورد مــا
متوانیم کمک کنیم که …» حتی متوانید به محتوای یک آگهی
تبلیغاتی که از کسب و کاری دیدهاید صحبت کنید. فرق نمکند
یک بنر در اتوبان وده یا یک تبلغ تلوزونی. فراموش نکنید که
زمان را هم در جملات خود بازی دهید. مثلاً بگویید که هفته گذشته

یا پست دروز شما.
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10. استفاده از تاکتیکها را فراموش کنید

گاهی هترن کاری که متوانید انجام دهید ان است که هرچه در
کتابها خواندهاید را رها کنید و توجه مشتری را در لحظه به خود
جلب کنید. چرا؟ چون مردم به تکنیکهای گفته شده در دورهها و
کتابها عادت مکنند و لازم است عنصر خلاقیت را به تماسهای

خود اضافه کنید.

ـن یـک تمـاس تبلیغـاتی اسـت. {کمـسلام آقـای محمـدی. بلـه ا »
مکث کنید} امکانش هست سه دقیقه وقت خود را به من بدهید تا
درباره محصول X که متواند رای مشکل Y شما مفید باشد صحبت

کنیم؟»

اینکه بگویید بله ان یک تماس فروش یا تماس تبلیغاتی است
متواند مشتری را شگفتزده کند. معمولاً آنها خندهشان مگرد
چون انتظار چنن حرف را از شما ندارند. با ان ترفند متوانید

مشتری را پای تلفن نگه دارید.

11. نقشها در اسکریپت تماس خود را رعکس کنید

بسیاری از اسکریپتهای تلفنی فروشنده را به عنوان شخص راهنما
در نظـر مگرنـد. در بعضـ شرایـط امـا هتـر اسـت کـه جـای شمـا و
مشتری احتمال عوض شود. یعنی نقش راهنما یا کسی که قرار
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است که کمک بکند را به مشتری خود بدهید. مثلاً مکالمه خود را
اینطور شروع کنید که «مخواستم ببینم آیا شما متوانید در ان
زمینه به من کمک کنید . . . » چنن رویکردی احتمالاً در مشتری
احساس غرور ایجاد مکند یا او را تحریک مکند که دانش خود را

با شما به اشتراک بگذارد. پس پاسختان را خواهد داد.

خیل مهم است که ان ترفندها و تکنیکها را زمانی استفاده کنید
کـه هنـوز چـزی از محصـول یـا سـرویس خـود نگفتهایـد. کافیسـت
تماس بگرید، مکالمه را شروع کنید و گوش بدید و ببینید مشتری
چـه چـزی مخواهـد تـا بتوانیـد در زمـان درسـت، پیشنهـاد خـود را
مطرح کنید. شما تماس های فروش خود را چگونه شروع م کنید؟
در بخش نظرات رای ما بنویسید. همچنن رای یادگری نکات دیگر
مهم در بازاریای و فروش تلفنی، به بخش مقالات و فروشگاه سایت
راه مدران  و یا از صفحه خدمات با ر کردن فرم انتهای صفحه  با

ما در ارتباط باشید.

https://rahemodiran.com/%d8%a7%d8%b3%da%a9%d8%
b1%db%8c%d9%be%d8%aa-
%d9%be%db%8c%d8%ba%d8%a7%d9%85-

/%d8%b5%d9%88%d8%aa%db%8c

 

https://rahemodiran.com/shop/
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/shop/
https://rahemodiran.com/
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[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

