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چگونه فروش آنلان متواند به افزایش فروش
تلفنی کمک کند؟

چگونه فروش آنلان متواند به افزایش فروش
تلفنی کمک کند؟

در دنیای امروز، فروش آنلان تبدل به یک از اصلترن روشهای
فـروش ـرای کسـبوکارها شـده اسـت. امـا سـوال اینجاسـت کـه آیـا
فروش آنلان متواند به فروش تلفنی کمک کند و بالعکس؟ در
ان مقاله به ررسی ان ارتباط خواهیم رداخت و نشان خواهیم داد
که چگونه متوان با ترکیب ان دو استراژی، فروش خود را هود

بخشید.
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1. تعریف فروش آنلان

فروش آنلان به فرآیند خرید و فروش کالاها یا خدمات از طرق
ــل اســتفاده از ــروش شام ــوع ف ــن ن شــود. اــه م ــت گفت اینترن
وبسایتها، پلتفرمهای تجارت الکترونیک، شبکههای اجتماع و
دیگر ازارهای دیجیتال است. فروش آنلان یک ازار حیاتی رای
صاحبان کسبوکار است تا مشتریان بیشتری را جذب کنند و فرآیند

فروش را به صورت خودکار و هینهتری انجام دهند.

مزایای فروش آنلان:

دسترسپذری 24 ساعته: فروشگاههای آنلان بدون محدودیت
زمانی در دسترس مشتریان قرار دارند.

گستره وسعتر بازار: شما متوانید به مشتریان از سراسر جهان
خدمات دهید.

کاهش هزینهها: نیازی به مکان فزیک ندارید، که ان باعث
کاهش هزینههای اجرای مشود.
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2. فروش تلفنی: مفهوم که باید با فروش آنلان
همراستا شود

فروش تلفنی یک از قدیمترن و مؤثرترن روشهای فروش است
کـه از طرـق تمـاس تلفنـی بـا مشتریـان بـالقوه یـا بالفعـل صـورت
مگرد. ان روش به دلل تعامل مسقیم و شخصسازی ارتباط،

هنوز در بسیاری از صناع مورد استفاده قرار مگرد.

مزایای فروش تلفنی:

ارتبـاط شخصـ بـا مشتـری: شمـا متوانیـد نیازهـا و دغـدغههای
مشتریان را شفاف و بهطور مسقیم شناسای کنید.

ایجاد اعتماد و رابطهسازی: رقراری یک رابطه شخص از طرق
تلفن متواند منجر به فروش بیشتر و اعتماد بیشتر مشتریان

شود.

3. ارتباط فروش آنلان با فروش تلفنی

در حال که فروش آنلان و فروش تلفنی هرکدام مزایای خاص خود
را دارند، ترکیب ان دو استراژی متواند نتاج فوقالعادهای رای
صاحبان کسبوکار به ارمغان آورد. ان ارتباط متواند به صورت زر
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ایجاد شود:

3.1. استفاده از دادههای فروش آنلان رای فروش تلفنی
مؤثرتر

بـا اسـتفاده از دادههـای مشتریـان آنلاـن کـه از طرـق وبسـایت یـا
پلتفرمهای آنلان جمعآوری شدهاند، متوانید اطلاعات دقیق از
نیازهـا، ترجیحـات و رفتارهـای خریـد مشتریـان بهدسـت آوریـد. اـن
اطلاعات متواند به تیم فروش تلفنی شما کمک کند تا تماسهای

هدفمندتری رقرار کنند.

3.2. استفاده از فروش تلفنی رای قویت تجربه مشتری آنلان

هنگـام کـه مشتریـان سـوالات پیچیـده یـا نگرانیهـای دارنـد، تیـم
فروش تلفنی متواند به آنها پاسخ دهد و به راحتی موانع موجود
در خریـد آنلاـن را رطـرف کنـد. اـن نـوع تماسهـا متوانـد فـروش
آنلان را تسرع کند و تجربه کارری هتری را رای مشتریان به ارمغان

آورد.

3.3. هماهنگ میان فروش آنلان و تلفنی رای پیگری
سفارشات

گاهی اوقات مشتریان پس از خرید آنلان نیاز به پشتیبانی دارند.
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تیمهای فروش تلفنی متوانند در ان مواقع وارد عمل شوند و به
مشتریـان در مـورد وضعیـت سـفارشات، جزئیـات محصـول یـا حتـی

خدمات پس از فروش کمک کنند.

4. استراژیهای ترکیب فروش آنلان و تلفنی

در اینجا چند استراژی رای ادغام مؤثر فروش آنلان و فروش تلفنی
رای صاحبان کسبوکار آورده شده است:

4.1. استفاده از سیستم  CRMرای مدریت هتر دادهها

،(CRM) ریت ارتبــاط بــا مشتــریبــا اســتفاده از سیســتمهای مــد
متوانیـد اطلاعـات آنلاـن مشتریـان را ذخـره کـرده و از آن ـرای
تماسهای فروش تلفنی هدفمند استفاده کنید. ان کار به شما ان
امکان را مدهد که پیگریهای هتری انجام دهید و فروش خود را

افزایش دهید.

شرکت راه مدران با ارائه خدمات حرفهای CRM ، به کسبوکارها
کمک مکند تا ارتباط خود را با مشتریان هینه کرده و فرآیندهای

فروش آنلان و تلفنی را یکپارچه و کارآمد مدریت کنند.
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 .4.2هود تجربه مشتری با پشتیبانی تلفنی بعد از خرید آنلان

یک از هترن روشها رای قویت تجربه مشتری، ارائه پشتیبانی
تلفنی بعد از خرید آنلان است. ان کار متواند به ایجاد وفاداری

مشتریان و تشوق به خرید مجدد منجر شود.

4.3. آموزش تیم فروش تلفنی رای استفاده از فروش آنلان

تیـم فـروش تلفنـی شمـا بایـد بهطـور کامـل بـا محصـولات آنلاـن،
وژگهـا، قیمتهـا و سیاسـتهای تخفیـف آشنـا باشـد تـا بتواننـد
تماسهای مؤثری رقرار کنند و به مشتریان کمک کنند که هترن

تصمیم را بگرند.

6. اهمیت تجربه کارری در فروش آنلان و تلفنی

یک از اصلترن عوامل که موفقیت یک کسبوکار را در هر دو
استراژی فروش آنلان و تلفنی تعن مکند، تجربه کارری است.
وقتـی تجربـه کـارری شمـا ـرای مشتریـان خوشاینـد و روان باشـد،
احتمـال اینکـه آنهـا خریـد کننـد و دوبـاره بـه شمـا بازگردنـد، بسـیار

افزایش میابد.

6.1. تجربه کارری در فروش آنلان

در فـروش آنلاـن، تجربـه کـارری از طرـق طراحـ وبسـایت، زمـان
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بارگذاری صفحات، دسترسی به اطلاعات محصول، و فرآیند خرید به
نمایش گذاشته مشود. اگر ان عوامل بهدرستی طراح و هینه
شوند، مشتریان به راحتی متوانند محصولات را پیدا کرده و خرید

کنند.

طراح ساده و کاررپسند: مهم است که وبسایت شما ساده،
جـذاب و قاـل دسترسـی باشـد. محصـولات بایـد بـه راحتـی پیـدا

شوند و فرآیند خرید باید حداقل مراحل را داشته باشد.

آسانی در رداخت: ارائه روشهای مختلف رداخت و اطمینان از
امنیت آن متواند تأثر زیادی ر تجربه کارر بگذارد.

شرکـت راه مـدران بـا ارائـه خـدمات حرفـهای طراحـ سـایت، بـه
کسـبوکارها کمـک مکنـد تـا وبسایتهـای کاررپسـند و هینـه
بسازند که تجربه مشتریان را ارقا داده و فروش آنلان را افزایش

دهند.

6.2. تجربه کارری در فروش تلفنی

در فـروش تلفنـی، تجربـه کـارری بیشتـر بـه کیفیـت ارتبـاط تلفنـی و
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توانـای تیـم فـروش در درک نیازهـای مشتـری بسـتگ دارد. تجربـه
کارری در ان حالت متواند با دقت در پیگری درخواستها، رفتار

محترمانه و تعامل شخص افزایش یابد.

آموزش تیم فروش تلفنی: مهم است که کارکنان شما در تماس
تلفنـی بـا مشتریـان بهخـوی آمـوزش دیـده باشنـد تـا آنهـا را

بهدرستی راهنمای کنند و نیازهایشان را رطرف کنند.

پاســخگوی ســرع بــه تماسهــا: پاســخگوی بــه تماسهــا و
مشکلات مشتریـان بهطـور سـرع و مـؤثر بـاعث افزایـش رضـایت

مشتریان مشود و احتمال خرید مجدد را بالا مرد.

7. تأثر فروش آنلان ر فروش تلفنی: راههای
استفاده از فروش آنلان رای جذب تماسهای

تلفنی بیشتر

در بسیاری از کسبوکارها، فروش آنلان و فروش تلفنی به صورت
مکمـل یکـدیگر عمـل مکننـد. در واقـع، فـروش آنلاـن متوانـد
بهعنوان ازاری رای جذب تماسهای تلفنی بیشتر و کیفیت بالاتر

فروش تلفنی مورد استفاده قرار گرد.
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7.1. ایجاد اعتماد از طرق فروش آنلان

مشتریان در ابتدا ممکن است ترجح دهند از طرق اینترنت خرید
کنند تا با تماس تلفنی مواجه نشوند، اما متوانند در حن خرید
آنلان، سوالات زیادی داشته باشند. اینجا است که فروش تلفنی
وارد مشـود. ایجـاد اعتمـاد در محیـط آنلاـن بـا داشتـن اطلاعـات
شفـاف و مفصـل در مـورد محصـولات و خـدمات شمـا متوانـد بـه
مشتریان کمک کند که پس از جلب اعتماد، رای دریافت اطلاعات

بیشتر با شما تماس بگرند.

7.2. پاسخ به سوالات پیچیده مشتریان

گاهی اوقات مشتریان بهدنبال اطلاعات خاص یا جزئیات بیشتری
درباره محصول یا خدمات شما هستند. در ان مواقع، نمایندگان
فروش تلفنی متوانند از دادههای جمعآوریشده از فروش آنلان
اسـتفاده کننـد تـا تماسهـا را بهطـور دقـقتری پاسـخ دهنـد. اـن
استراژی به افزایش رضایت مشتری و هود تجربه کل خرید کمک

مکند.

7.3. پیگری خریدها از طرق تماس تلفنی

فـروش آنلاـن بـه شمـا اـن امکـان را مدهـد کـه پـس از خریـد،
پیگریهـای شخصـتری ـرای مشتریـان خـود انجـام دهیـد. اـن
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پیگریهـا متواننـد از طرـق تمـاس تلفنـی باشنـد و مشتـری را در
جریان وضعیت سفارش یا بهروزرسانیهای خاص قرار دهند. ان کار
متواند تجربهای منحصر بهفرد را رای مشتری ایجاد کند و روابط

بلندمدتتری رقرار کند.

8. تکنیکهای فروش تلفنی که در فروش آنلان نز
قال استفاده هستند

در فـروش تلفنـی، معمـولاً از تکنیکهـای ـرای بسـتهشدن فـروش و
رقـراری ارتبـاط مـؤثر بـا مشتریـان اسـتفاده مشـود. بسـیاری از اـن
تکنیکها متوانند به همان اندازه در فروش آنلان مفید باشند.
بهوژه رای صاحبان کسبوکارهای که مخواهند ان دو استراژی
را با هم ترکیب کنند، استفاده از ان تکنیکها متواند بسیار مؤثر

باشد.

8.1. استفاده از روش AIDA در فروش آنلان و تلفنی

ـــــــــ از روش AIDA (Attention, Interest, Desire, Action) یک
تکنیکهای مؤثر فروش است که بهطور گسترده در فروش تلفنی
استفاده مشود و در فروش آنلان نز متواند به کار گرفته شود.

جـذب تـوجه (Attention): در فـروش آنلاـن، اـن مرحلـه شامـل
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طراحـ سـایت و تبلیغـات جـذاب اسـت کـه نظـر مشتـری را جلـب
کند.

جلـب علاقـه (Interest): در هـر دو روش فـروش، ارائـه اطلاعـات
جذاب و مفید متواند به جلب علاقه مشتریان کمک کند.

ایجاد تمال (Desire): در فروش تلفنی، استفاده از صحبتهای
مقاعدکننده متواند به ایجاد تمال مشتریان رای خرید منجر

شود.

اقـدام (Action): در فـروش آنلاـن، دکمههـای خریـد و رداخـت
ساده به مشتریان ان امکان را مدهد که اقدام به خرید کنند.
در فروش تلفنی نز متوان با ترغیب مشتری به خرید فوری،

اقدام مشاهی داشت.

8.2. ایجاد احساس فوریت

در هـر دو روش فـروش، ایجـاد احسـاس فـوریت یکـ از تکنیکهـای
مؤثر است. در فروش آنلان، متوان از تکنیکهای مانند “محدود
ـودن موجـودی” یـا “پیشنهـاد وـژه فقـط امـروز” اسـتفاده کـرد. در
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فروش تلفنی نز متوان از ان روشها رای ترغیب مشتریان به
خرید فوری استفاده کرد.

8.3. استفاده از داستانسرای

یکـ از روشهـای مـؤثر در فـروش تلفنـی، اسـتفاده از داسـتانهای
واقع است که به مشتریان نشان مدهد چگونه محصولات یا
خدمات شما متوانند به آنها کمک کنند. ان تکنیک متواند در
فــروش آنلاــن نــز بهخــوی پیادهســازی شــود، بهوــژه در قــالب

محتواهای تصوری، ویدئوی و مقالههای وبسایت.

9. چالشها و راهکارها در ترکیب فروش آنلان و
تلفنی

ترکیب موفقیتآمز فروش آنلان و تلفنی ممکن است چالشهای
را رای صاحبان کسبوکار به همراه داشته باشد. در ان بخش به

رخ از چالشها و راهکارهای آنها رداختهایم.

9.1. هماهنگ میان تیمهای آنلان و تلفنی

ــروش، ــن دو روش ف ــب ا ــا در ترکی ــن چالشه زرگتر از ــ یک
هماهنگسازی میان تیمهای فروش آنلان و تلفنی است. هر کدام
از ان تیمها ممکن است اهداف و استراژیهای متفاوتی داشته
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باشند. بناران، رای افزایش کارای، لازم است که ان دو تیم با
یکدیگر ارتباط مؤثری رقرار کنند.

(CRM) ریت ارتباط با مشتریراهکار: استفاده از یک سیستم مد
متواند کمک کند تا دادهها بهطور یکپارچه در دسترس هر دو تیم

قرار گرد و هماهنگ هتری ن آنها ایجاد شود.

9.2. آموزش و بهروزرسانی مداوم

بـا تغـرات روزافـزون در دنیـای دیجیتـال و فـروش آنلاـن، آمـوزش
مستمر رای تیمهای فروش آنلان و تلفنی ضروری است. تیمها باید
آگـاه باشنـد کـه تکنیکهـا و ازارهـای فـروش بهطـور مـداوم در حـال

تغر هستند.

راهکـار: رگـزاری دورههـای آمـوزشی منظـم و بهروزرسـانی فرآینـدهای
کاری متواند کمک کند تا تیمهای فروش همیشه بهروز باشند و

هترن عملکرد را داشته باشند.

10. نتیجهگری: ترکیب استراژیهای فروش آنلان
و تلفنی رای رشد کسبوکار

در نهایت، صاحبان کسبوکارهای که مخواهند فروش خود را به
سطح بالاتری رسانند باید از پتانسلهای هر دو روش فروش آنلان
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و فـروش تلفنـی هرهـرداری کننـد. فـروش آنلاـن متوانـد بهعنـوان
اـزاری ـرای جلـب تـوجه مشتریـان و فراهـم آوردن یـک تجربـه خریـد
سـاده و سـرع باشـد، در حـال کـه فـروش تلفنـی متوانـد بهعنـوان
راهی رای رقراری ارتباط شخص و مؤثر با مشتریان و پاسخگوی به

نیازهای خاص آنها عمل کند.

اسـتفاده از اـن دو اسـتراژی بهطـور همزمـان متوانـد منجـر بـه
افزایـش رضـایت مشتریـان، افزایـش نـرخ تبـدل و در نهـایت، رشـد

چشمگر کسبوکار شود.

اگـر علاقـه منـد بـه افزایـش فـروش خـود از طرـق تماسهـای تلفنـی
هستید، متوانید مقاله جامع و تخصص راه مدران را مطالعه کنید

و تجربیات خودرا باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره آمـوزشی
حرفـه ای فـروش، تبـدل بـه فروشنـدهای حرفـه ای و بـدون چـالش

شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%d8%a8%d9%87%db%8c%d9%86%d9%87%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c-%d9%81%d8%b1%d8%a2%db%8c%d9%86%d8%af-%d8%aa%d9%85%d8%a7%d8%b3-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%d8%af%d9%88%d8%b1%d9%87-%d8%b1%db%8c-%d8%a7%d8%b3%d8%aa%d8%a7%d8%b1%d8%aa-%d9%be%d8%b1%d9%88/
https://rahemodiran.com/product/%d8%af%d9%88%d8%b1%d9%87-%d8%b1%db%8c-%d8%a7%d8%b3%d8%aa%d8%a7%d8%b1%d8%aa-%d9%be%d8%b1%d9%88/
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
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