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قدرت فروش تلفنی: چرا ان روش همچنان
پیشتاز است؟

قدرت فروش تلفنی: چرا ان روش همچنان
پیشتاز است؟

قدرت فروش تلفنی؟ فروش تلفنی با وژگهای منحصربهفرد خود،
راهکـاری قدرتمنـد ـرای افزایـش درآمـد و ارتبـاط مـوثر بـا مشتریـان
است.آیا مخواهید فروش خود را به سطح جدیدی رسانید؟ در
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ان مقاله، مزایای فروش تلفنی را ررسی و آن را با فروش حضوری
مقایسه مکنیم.

 

مقدمه

فروش تلفنی یک از روشهای رکاررد در دنیای کسبوکار است که
بهرغم پیشرفت تکنولوژیهای نون، همچنان جایگاه خود را حفظ
کرده است. اما چرا؟ ان روش چه مزایای دارد و چگونه متواند
کسـبوکار شمـا را متحـول کنـد؟ در اـن مقـاله، بـا جزئیـات بـه اـن

سوالات پاسخ مدهیم.

قدرت فروش تلفنی از مزایای فروش تلفنی تا مقایسه
با فروش حضوری

فروش تلفنی و فروش حضوری هر دو روشهای مؤثر رای ارتباط با
مشتریان هستند، اما تفاوتهای اساسی میان آنها وجود دارد که
متواند در انتخاب روش مناسب تأثرگذار باشد. در ان بخش، با
جزئیات بیشتری به ررسی ان تفاوتها مردازیم تا بتوانید هترن

تصمیم را رای کسبوکار خود بگرید.
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1.صرفهجوی در زمان و هزینه

فروش تلفنی:
از آنجا که نیازی به جابجای فزیک نیست، زمان و هزینههای

مرتبط با حملونقل به شدت کاهش میابد.

ان روش به شما امکان مدهد که در مدت زمان کوتاهی با
تعـداد زیـادی مشتـری تمـاس بگریـد، کـه در نهـایت منجـر بـه

هرهوری و نرخ تبدل بالاتر مشود.

فروش حضوری:
ـرای ملاقاتهـای حضـوری زمـان بیشتـری بایـد صـرف شـود،
بهوـژه اگـر مشتریـان در مکانهـای جغرافیـای مختلـف قـرار

داشته باشند.

هزینههای مانند سوخت، اجاره فضای جلسات و پذرای نز
به هزینههای کل اضافه مشود.

2.دسترسی به بازار گستردهتر

فروش تلفنی:
از طرق تماس تلفنی، متوانید با مشتریان در نقاط مختلف

جغرافیای، حتی در دیگر کشورها، ارتباط رقرار کنید.

ان قابلیت فروش تلفنی را به ازاری قدرتمند رای توسعه بازار
و دستیای به مخاطبان جدید تبدل مکند.

فروش حضوری:
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فروش حضوری معمولاً محدود به مناطق است که فروشنده
متواند بهصورت فزیک به آنجا رود.

ان محدودیت متواند مانع رای گسترش سرع کسبوکار
باشد.

 

3.شخصسازی ارتباطات

فروش تلفنی:
تماس تلفنی به فروشندگان ان امکان را مدهد که نیازها و
خواســتههای مشتریــان را بــا دقــت بیشتــری بشنونــد و

پیشنهادات خود را ر اساس آن ارائه دهند.

فروشنـدگان متواننـد بـا اسـتفاده از نرمافزارهـای پیشرفتـه،
اطلاعــات مشتــری را ذخــره و از آن ــرای ایجــاد تجربههــای

شخصسازیشده استفاده کنند.

فروش حضوری:
در فروش حضوری، زبان بدن و ارتباطات غرکلام متوانند به
شخصسازی ارتباطات کمک کنند، اما بهدلل زمانر ودن

ان روش، تعداد تعاملات محدودتر خواهد ود.
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4.انعطافپذری در رنامهرزی

فروش تلفنی:
امکان رقراری تماس در زمانهای که رای مشتری و فروشنده

مناسبتر است.

نیازی به هماهنگهای پیچیدهای که در فروش حضوری وجود
دارد، نیست.

فروش حضوری:
به دلل نیاز به حضور فزیک، تنظیم زمان ملاقاتها ممکن

است چالشرانگزتر باشد.

بـا در نظـر گرفتـن اـن مزایـا و مقایسـه آنهـا بـا فـروش حضـوری،
متوانید تصمیم بگرید که کدام روش رای اهداف و شرایط شما
مناسـبتر اسـت بایـد در نظـر داشتـه باشیـد کـه هـر روش نیـاز بـه
آموزش دارد پس اگر قصد فروش تلفنی تلفنی دارید به یاد داشته
باشیـد کـه آمـوزش فـروش غـر حضـوری یکـ از اصـول اولیـه کـار

شماست .

 

https://rahemodiran.com/%d8%a2%d9%85%d9%88%d8%b2%d8%b4-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c/
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مثالهای واقع از موفقیت فروش تلفنی

نمونههای موفق

فروش تلفنی یک از روشهای موثر در جذب و نگهداشت مشتریان
است که توسط شرکتهای زرگ به کار گرفته شده است. ان بخش

چند مثال واقع و الهامبخش را ارائه مدهد.

https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%a8%d8%af%d9%88%d9%86-%d8%aa%d8%ad%d9%85%db%8c%d9%84/
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Beko | 1. شرکت بکو

شرکت بکو (Beko) یک از رندهای معتر جهانی در زمینه تولید لوازم
خـانگ و الکترونیکـ اسـت. اـن شرکـت بخشـی از گـروه آرچلیـک
(Arçelik)، یکـ از زرگترـن شرکتهـای تولیدکننـده لـوازم خـانگ در
جهان است که مقر آن در ترکیه قرار دارد. تاریخچه فروش تلفنی در
شرکت بکو نز بخشی از استراژی بازاریای مدرن آن رای گسترش
بازارهای جهانی است. در ادامه توضیح درباره تاریخچه و توسعه

ان روش مدهم:

تاریخچه شرکت بکو

تأسیس: بکو در سال 1955 توسط گروه کوچ (Koç Holding) در .1
آن تولید و عرضه لوازم خانگ ترکیه تأسیس شد. هدف اصل

باکیفیت رای بازار داخل ترکیه ود.

گسترش نالملل: از دهه 1990، بکو وارد بازارهای نالملل شد .2
و محصولات خود را به اروپا و سار قارهها صادر کرد.

تمرکز ر فناوری و نوآوری: بکو در طول سالها تمرکز وژهای ر .3
ــت در ــا محیطزیس ــار ب ــد و سازگ ــای هوشمن ــعه فناوریه توس

محصولات خود داشته است.

استفاده از فروش تلفنی در استراژی بکو

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%DA%A9%D9%88_(%D8%B4%D8%B1%DA%A9%D8%AA)
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فروش تلفنی بهعنوان بخشی از استراژی بازاریای و فروش بکو در
کنار کانالهای فروش دیگر از جمله فروشگاههای حضوری و فروش
آنلان آغاز شد. ان استراژی در ابتدا رای پشتیبانی مشتریان و
فروش مسقیم در مناطق که دسترسی به فروشگاههای حضوری

کمتر ود، استفاده شد.

چگونگ شروع فروش تلفنی

دهـه 2000: بـا رشـد ارتباطـات و افزایـش اسـتفاده از تلفـن، بکـو
فروش تلفنی را بهعنوان راهی رای گسترش ارتباط مسقیم با

مشتریان آغاز کرد.

ـن روش ابتـدا در بازارهـای محلـا :هـدفگذاری بازارهـای محلـ
ترکیـه اسـتفاده شـد و سـپس بـه بازارهـای نالمللـ گسـترش

یافت.

ترکیـب بـا خـدمات پـس از فـروش: تمـاس تلفنـی در ابتـدا بـه
خـدمات پـس از فـروش و مشـاوره فنـی اختصـاص داشـت، امـا بـا
گذشـت زمـان بـه اـزاری ـرای فـروش و معرفـ محصـولات جدیـد

تبدل شد.

مزایای که فروش تلفنی رای بکو داشت :

ارتباط مسقیم با مشتریان: فروش تلفنی به بکو ان امکان را داد .1
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تا به طور مسقیم با مشتریان ارتباط رقرار کند و نیازهای آنها را
هتر بشناسد.

صرفهجوی در هزینهها: ان روش نسبت به ایجاد فروشگاههای .2
حضوری در هر منطقه، هزینه کمتری دارد.

پشتیبـانی منـاطق دورافتـاده: مشتریـانی کـه در منـاطق دورافتـاده .3
زندگ مکردند، متوانستند به راحتی از خدمات بکو هرهمند

شوند.

پیشنهادهـای سـفارشی: نماینـدگان فـروش تلفنـی متوانسـتند .4
محصولات خاص را ر اساس نیازهای مشتریان پیشنهاد دهند.

 

Beko ر  درتوسعه فروش تلفنی در دهههای اخ

تلفق با فناوری دیجیتال: امروزه، فروش تلفنی بکو با ازارهای
دیجیتال مدرن مانند پایگاه داده مشتریان و CRM ترکیب شده

است.

همکاری با تیمهای بازاریای: تیمهای فروش تلفنی با تیمهای
بازاریـای و تبلیغـات هماهنـگ هسـتند تـا پیشنهـادات وـژه و

کمنهای تخفیف را به مشتریان ارائه دهند.

ارقـاء تجربـه مشتـری: بـا اسـتفاده از فناوریهـای نـون، تجربـه
مشتریان در تماسهای تلفنی هود یافته و خدمات سرعتر و

شخصسازیشدهتری ارائه مشود.
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ان شرکت:

اطلاعـات دقـق محصـولات خـود را از طرـق تمـاس تلفنـی بـه
مشتریان ارائه م دهد.

پیگریهـای منظـم و حرفـهای انجـام میدهـد تـا رضـایت مشتریـان
تضمن شود.

تخفیفهای اختصاص رای خریدهای تلفنی ارائه میکند که باعث
انگزه بیشتر در مشتریان شود.

نتیجه: افزایش ۳۰ درصدی فروش تنها در سه ماه اول کمن ان
شرکت وده است.

2. شرکت نرم افزاری

یک شرکت نرمافزاری به جای ارائه خدمات و سرویس های نرم افزاری
خود به صورت حضوری و رگزاری جلسات متعدد طولانی و ی ثمر از

فروش تلفنی رای جذب مشتریان جدید استفاده کرد. ان شرکت:

بــا تحلــل دقــق نیازهــای مشتریــان و ارائــه راهحلهــای
شخصسازیشده، موفق به افزایش نرخ تبدل شد.

تیـم فـروش حرفـهای خـود را آمـوزش داد تـا بـا مهـارت و دقـت
بیشتری با مشتریان ارتباط رقرار کنند.
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نتیجـه: افزایـش ۲۰ درصـدی در نـرخ تبـدل مشتریـان در مقایسـه بـا
روشهای بازاریای حضوری ود.

3. تجربه فروشنده مسقل به عنوان فروشنده تلفنی

کرد، مقل که در حوزه خدمات تلفنی فعالیت میک فروشنده مس
تواند:

با ایجاد اعتماد از طرق ارائه اطلاعات شفاف، مشتریان وفاداری
جذب کند.

بـا پیگـری دقـق و حرفـهای، بـه مشتریـان احسـاس ارزشمنـدی
منقل کند.

در نتیجه: درآمد شخص خود را ط یک سال دو رار کرد.

پیام ان موفقیتها

ان مثالها نشان مدهند که فروش تلفنی نه تنها رای شرکتهای
زرگ، بلکه رای افراد مسقل نز فرصتی طلای است. استفاده از
ان روش متواند منجر به افزایش فروش، جلب اعتماد مشتریان و

رشد پایدار کسبوکار شود.
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نکات مهم رای موفقیت در فروش تلفنی

شناخت نیازهای مشتری .1

ــق در ــق تحق ــان را از طر ــات مشتری ــاس، اطلاع ــش از تم پی
وبسایتها، شبکههای اجتماع و مناع معتر جمعآوری کنید.

از مشتـری رسـید کـه چـه دغـدغههای دارد و چـه راهحلهـای
متواند رای او مفید باشد.

 

      2. ایجاد ارتباط اولیه مناسب

مکـالمه را بـا یـک خوشامـدگوی گـرم آغـاز کنیـد و نـام مشتـری را
استفاده کنید.

هــدف تمــاس خــود را شفــاف توضــح دهیــد و مشتــری را بــه
گفتوگو دعوت کنید.

 

1. استفاده از تکنیکهای موثر رسشگری

سوالات باز رسید تا اطلاعات بیشتری درباره نیازها و انتظارات
مشتری کسب کنید.
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ـرای مثـال: “زرگترـن چـالشی کـه در حـال حـاضر بـا آن روبـهرو
هستید چیست؟” یا “چه نوع راهکاری رای شما کارآمدتر است؟”

 

ارائه مزایا به جای وژگها .1

به جای تمرکز ر وژگهای محصول، روی مزایای که محصول یا
خدمت شما به مشتری ارائه مدهد تاکید کنید. رای مثال به
جـای گفتـن “اـن نرمافـزار گـزارشگری پیشرفتـهای دارد”، بگوییـد
“ان نرمافزار به شما کمک مکند تا تصمیمگریهای هتری ر

اساس دادههای دقق داشته باشید”.

مدریت اعتراضات .1

اگر مشتری نسبت به قیمت یا عملکرد محصول سوال دارد، با
آرامش پاسخ دهید و نقاط قوت محصول را رجسته کنید اجازه
ندهید اعتراضات آن ها ی پاسخ و حل نشده باق بماند و تا
جای ممکن ذهن مشتری را روی نقاط مثبت و اون موضوع که

مشکل مشتری را حل میکند مانوور دهید.

رای مثال، اگر مشتری به هزینه بالا اشاره کرد، به او توضح دهید
کـه سـرمایهگذاری در محصـول چگـونه در بلندمـدت صـرفهجوی

بیشتری ایجاد مکند.

https://rahemodiran.com/%d8%a7%d8%b9%d8%aa%d8%b1%d8%a7%d8%b6-%d8%b2%d9%85%d8%a7%d9%86-%d8%ae%d8%b1%db%8c%d8%af/
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پیگری مستمر و هدفمند .1

پـس از تمـاس اولیـه، یـک ایمـل تشکـر بفرسـتید و خلاصـهای از
پیشنهادات خود را ارائه دهید.

اگر مشتری به زمان بیشتری نیاز دارد، یک تماس یا پیام یادآوری
در زمان مناسب تنظیم کنید.

زارهای تکنولوژیک1. استفاده از ا

از سیستمهای مدریت ارتباط با مشتری (CRM) استفاده کنید تا
اطلاعات مشتریان بهطور دقق ذخره شود.

دادهها را رای تحلل نیازهای آینده مشتری و ارائه پیشنهادات
متناسب به کار رید.

1. حفظ انگزه و اعتماد به نفس

هر تماس تلفنی فرصتی رای یادگری و هود است، حتی اگر به
نتیجه دلخواه نرسد.

خـود را بـا یـادآوری موفقیتهـای قبلـ و تعـن اهـداف کـوچک
روزانه انگزه دهید.

1. استفاده از داستانسرای

داستانهای از مشتریان موفق که از محصول یا خدمت شما
استفاده کردهاند را بازگو کنید تا اعتماد مشتریان جدید جلب

https://rahemodiran.com/
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شود.

ـرای مثـال: “یکـ از مشتریـان مـا بـا اسـتفاده از اـن محصـول
توانست هرهوری تیم خود را ۲۰ درصد افزایش دهد.”

 .1هینهسازی زمان تماس

تماسها را در ساعاتی انجام دهید که مشتریان بیشترن احتمال
پاسخگوی را دارند، مثلاً صحها یا بعد از ظهرها.

زمانبنـدی خـود را راسـاس نیازهـا و الگوهـای رفتـاری مشتریـان
تنظیم کنید.

تیپهای شخصیتی مناسب رای شغل فروش تلفنی

افرادی که در ان حرفه موفق مشوند معمولاً دارای وژگهای زر
هستند:

ــوثر و ــاط م ــراری ارتب ــای رق ــوی: توان ــاط ق ــای ارتب مهارته
مقاعدکننده. رای هود ان مهارت، متوانید از تکنیکهای زر

استفاده کنید:
تکنیــک گــوش دادن فعــال: هنگــام مکــالمه، بــه دقــت بــه
صـحبتهای مشتـری گـوش دهیـد و بـا سـوالات مرتبـط، نشـان

دهید که کاملاً در جریان مکالمه هستید.

تمرن بازگوی: نکات کلیدی صحبتهای مشتری را تکرار کنید
تـا نشـان دهیـد کـه صـحبتهای او را درک کردهایـد. اـن کـار

https://rahemodiran.com/
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همچنن به مشتری اطمینان مدهد که دغدغههایش مهم
هستند.

صر و پایداری: مقابله با پاسخهای منف و ادامه تلاش.

خـودانگزشی: توانـای مـدریت زمـان و انجـام کـار بـدون نیـاز بـه
نظارت مستمر.

گوش دادن فعال: درک نیازهای مشتری از طرق شنیدن دقق.

مزایا و سود رای فروشندگان تلفنی

درآمـد بـالا: اغلـب فروشنـدگان تلفنـی از حقـوق پـایه بـه همـراه
ورسانتهای جذاب هرهمند مشوند.

انعطافپذری کاری: امکان کار از راه دور و تنظیم ساعات کاری ر
.اساس نیاز شخص

توسعه مهارتها: ان شغل به هود مهارتهای ارتباط و مذاکره
کمک مکند.

ریتی یا تخصصقا به سطوح مدفرصتهای ار :پیشرفت شغل
در فروش.

نتیجهگری

فروش تلفنی ازاری قدرتمند رای افزایش فروش و رقراری ارتباط
موثر با مشتریان است. با هرهگری از مزایای ان روش و اجتناب از

https://rahemodiran.com/10-solutions-for-business-success%d8%a7%d9%81%d8%b2%d8%a7%db%8c%d8%b4-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/
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چالشهـای فـروش تلفنـی ، متوانیـد بـه موفقیتهـای چشمگـری
دست یابید. اگر شما فردی با مهارتهای ارتباط بالا هستید و به
دنبال شغل با درآمد بالا و انعطافپذری هستید، فروش تلفنی

متواند انتخاب مناسی باشد.
موسسه تماس های میلیاردی اولن و تخصص ترن موسسه رگزار
ـن مـکننـده دوره هـای فـروش تلفنـی بـه صـورت حضـوری و آنلا
باشد.شما م توانید با استفاده از آموزش های تخصص فروش
قامت یک سرمایه گذاری مادام العمر روی حرفه ی شغلدکتر اس

خود به عنوان فروشنده تلفنی داشته باشید.

ـــدن ـــرای خوان  [””=box type=”info” align=”” class=”” width]
ادامه ان مقاله مبایست اشتراک الماسی تهیه کنید. ان مطلب
همچنـن دارای فاـل مقـاله صـوتی و PDF کـه فقـط ـرای کـارران
اشتـراک الماسـی قاـل اسـتفاده خواهـد ـود. بعـد از خریـد اشتـراک
الماسـی راه مـدران بـه ده هـا مقـاله صـوتی و PDF مطـالب دیگـر

[box/] .دسترسی خواهید داشت

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

https://www.rahemodiran.com/
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

 

نظر شما رای ما ارزشمند است!

اگر ان مقاله رای شما مفید وده یا دیدگاه جدیدی به شما داده
است، لطفاً نظر خود را با ما به اشتراک بگذارید. شاید ایدهای دارید

که دوست دارید درباره آن بیشتر بحث کنیم؟

منتظر دیدگاههای ارزشمند شما هستیم! �

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

