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راهنمای جامع: چگونه فروش تلفنی کتاب و
محصولات فرهنگ داشته باشیم؟

راهنمای جامع فروش تلفنی کتاب و محصولات
فرهنگ

در دنیای رشتاب امروز، که هر روز شاهد تغرات سرع در عادات
مصرف و شوههای خرید هستیم، صنعت نشر و توزع محصولات
فرهنگ نز از ان قاعده مسثنی نیست. در کنار روشهای سنتی
فروش حضوری و رونق روزافزون فروش آنلان، فروش تلفنی کتاب و
محصـولات فرهنگـ بـه عنـوان یـک کانـال قدرتمنـد و انعطـافپذر،
فرصـتهای ـینظری را ـرای نـاشران، کتابفروشـان و عرضهکننـدگان
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محصولات فرهنگ فراهم آورده است. ان مقاله به ررسی عمق
پتانسلهای ان روش، ارائه راهکارهای عمل و آموزش گامبهگام
رای هینهسازی فرآیند فروش، و در نهایت ارائه نمونه اسکریپتهای

کارردی رای تیمهای تلهمارکتینگ مردازد.

بخش اول: درک بازار کتاب و محصولات فرهنگ و
چالشهای فروش آن

،پیش از ورود به جزئیات فروش تلفنی کتاب و محصولات فرهنگ
لازم است نگاهی به ماهیت ان محصولات و چالشهای ذاتی بازار
آنهــا داشتــه بــاشیم. کتابهــا، مجلات، محصــولات صــوتی، فیلــم،
بازیهای فکری، و سار اقلام فرهنگ، همگ وژگهای خاص خود

را دارند که در فرآیند فروش تلفنی باید به آنها توجه شود:

:ماهیت محصولات فرهنگ

تجربه محور ودن: رخلاف بسیاری از محصولات فزیک، کتاب و
محصـولات فرهنگـ اغلـب نیـاز بـه تعامـل و کشـف دارنـد. لمـس
صفحات یک کتاب، ورق زدن آن، یا مشاهده گرافیک یک بازی،
بخشی از تجربه خرید رای بسیاری از مشتریان است. ان “تجربه”
در فـروش تلفنـی بایـد بـا توضیحـات دقـق، فضاسـازی مناسـب و

تحریک حس کنجکاوی جران شود.

تنوع بسیار زیاد: از ژانرهای مختلف ادی تا انواع بازیهای فکری و
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فیلمهای مستند، تنوع در ان حوزه سرسامآور است. ان موضوع
هم یک فرصت است (رای پاسخگوی به سلاق متنوع) و هم
یـک چـالش (ـرای شناسـای دقـق نیـاز مشتـری در یـک مکـالمه

کوتاه).

ارتباط با سلیقه و علاق شخص: انتخاب کتاب یا یک محصول
فرهنگ اغلب یک تصمیم شخص و ر اساس علاق فردی است.
فروشنده تلفنی باید توانای ایجاد ارتباط شخص و درک سلیقه

مخاطب را داشته باشد.

وابسـتگ بـه ترنـدها و رویـدادها: انتشـار کتابهـای رفـروش،
رگـزاری نمایشگاههـا، یـا اکـران فیلمهـای محـوب متوانـد تـأثر
زیادی ر قاضا داشته باشد. تیم فروش تلفنی باید از ان ترندها

آگاه باشد و از آنها رای تحریک خرید استفاده کند.

رقابت با محتوای دیجیتال: با گسترش اوکها، پادکستها، و
پلتفرمهـای پخـش فیلـم، محصـولات فزیکـ فرهنگـ بـا رقـابت
شدیدی از سوی محتوای دیجیتال مواجه هستند. ان موضوع
نیـاز بـه تأکیـد ـر ارزش افـزوده محصـولات فزیکـ (کلکسـونی
ودن، تجربه حسی، عدم وابستگ به نمایشگر) را بیشتر مکند.

چالشهای فروش در ان حوزه:

نیاز به جزئیات و توضیحات: رای فروش یک کتاب، صرفاً گفتن
نـام آن کـاف نیسـت. مخـاطب نیـاز دارد بدانـد موضـوع کتـاب
چیست، نویسنده کیست، چه نقدهای ر آن نوشته شده و چه
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مزایای رای او دارد.

ایجاد اعتماد: از آنجا که مشتری نمتواند محصول را از نزدیک
ببیند، اعتماد به توضیحات فروشنده و کیفیت محصول اهمیت

بالای دارد.

مدریت موجودی: با توجه به تنوع محصولات، مدریت دقق
ــودن  ــترس ــاره در دس ــحح درب ــانی ص ــودی و اطلاعرس موج

محصولات رای تیم فروش تلفنی حیاتی است.

رقابت قیمتی: در بازار رقابتی امروز، قیمتگذاری مناسب و ارائه
رای فروش تلفنی کتاب و محصولات فرهنگ پیشنهادات جذاب

بسیار مهم است.

بخش دوم: راهکارهای عمل رای فروش تلفنی کتاب
و محصولات فرهنگ

با درک ماهیت ان محصولات، متوانیم به سراغ راهکارهای موثر
رای فروش تلفنی کتاب و محصولات فرهنگ رویم. ان راهکارها
شامــل آمادهســازی تیــم، انتخــاب ازارهــا، و فرآینــدهای عملیــاتی

هستند:

۱. تیم فروش تلفنی متخصص و آموزشدیده: قلب فرآیند

مهمترــن عامــل مــوفقیت در فــروش تلفنــی کتــاب و محصــولات
فرهنگ، تیم است که بتواند به خوی با مشتریان ارتباط رقرار

https://rahemodiran.com/


5

کند.

علاقـه بـه کتـاب و فرهنـگ: اعضـای تیـم بایـد واقعـاً بـه کتـاب و
محصولات فرهنگ علاقه داشته باشند. ان علاقه به آنها کمک
مکند تا با اشتیاق بیشتری صحبت کنند و اطلاعات دققتری

ارائه دهند.

دانـش محصـول عمـق: آموزشهـای منظـم دربـاره کتـب جدیـد،
رفروشها، ژانرهای مختلف، نویسندگان، و وژگهای محصولات
فرهنگــ (ماننــد بازیهــای فکــری یــا فیلمهــا) ضــروری اســت.
فروشنـدگان بایـد بتواننـد خلاصـهای جـذاب از کتـاب ارائـه دهنـد،
نویسنده را معرف کنند و ارزشهای محصول را به درستی بیان

کنند.

مهارتهای ارتباط قوی:
گوش دادن فعال: توانای درک نیازها و علاق مشتری از طرق

گوش دادن دقق به صحبتهای او.

فن بیان قوی: قدرت بیان شفاف، جذاب و مقاعدکننده.

همدل: توانای درک احساسات مشتری و ایجاد حس ارتباط.

مدریت اعتراضات: آماده ودن رای پاسخگوی به سوالات و
رفع اهامات مشتریان.

شـور و اشتیـاق: انـرژی مثبـت فروشنـده متوانـد بـه مشتـری
منقل شود.

https://rahemodiran.com/


6

آشنای با روانشناسی فروش: آموزش تکنیکهای مقاعدسازی،
نحوه ایجاد فوریت، و شناسای “نقطه درد” مشتری.

آمـوزش کـار بـا ازارهـا: تسـلط ـر سیسـتمهای CRM ، دیتـابیس
.زارهای ارتباطمحصولات و ا

۲. درگاهها و ازارهای ضروری

رای اجرای موفق فروش تلفنی کتاب و محصولات فرهنگ، وجود
زرساختها و ازارهای مناسب حیاتی است:

:(CRM) ریت ارتباط با مشتریسیستم مد
جمعآوری و سازماندهی اطلاعات مشتری: نام، شماره تماس،
سابقه خرید، علاق، و حتی تارخ تولد. ان اطلاعات رای

شخصسازی مکالمات بعدی بسیار ارزشمند است.

ــرنخهای ورودی و ــری س پیگ :(Leads) ــرنخها ــدریت س م
.خروج

ــارخ و محتــوای مکالمــات، نتــاج ثبــت تعــاملات: ثبــت ت
تماسها، و قرار ملاقاتها.

گــزارشگری: تحلــل عملکــرد تیــم فــروش، نــرخ تبــدل، و
شناسای نقاط ضعف و قوت.

بانک اطلاعاتی جامع محصولات:
شامل جزئیات کامل هر کتاب/محصول: نام، نویسنده، ناشر،
سـال انتشـار، خلاصـه، قیمـت، موجـودی، شـابک، دسـتهبندی،
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نظرات کارران، و عکس (رای ارجاع بصری).

قـابلیت جسـتجوی پیشرفتـه ـر اسـاس کلمـات کلیـدی، ژانـر،
نویسنده و غره.

امکان بهروزرسانی لحظهای موجودی.

:(VoIP یا PBX) سیستم تلفنی حرفهای
ــرای افزایــش  (Auto Dialer) ــار ــابلیت شمــارهگری خودک ق

کارای.

ضبط مکالمات رای آموزش و ارزیای.

گزارشدهی تماسها (مدت زمان مکالمه، تعداد تماس، نرخ
پاسخگوی).

امکـان ادغـام بـا  CRMـرای نمـایش اطلاعـات مشتـری هنگـام
دریافت تماس.

درگاههای رداخت آنلان:
ـرای تسـهل فرآینـد خریـد پـس از مکـالمه تلفنـی، ارائـه لینـک

رداخت از طرق پیامک یا واتساپ بسیار موثر است.

.قابلیت صدور فاکتور رسم

سامانه پیامک یا واتساپ زینس:
ـرای ارسـال اطلاعـات تکمیلـ (خلاصـه کتـاب، لینـک خریـد،

اطلاعات پیگری سفارش، تخفیفها).

جهت تأیید سفارش و ارسال کد رهگری.
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۳. استراژیهای بازاریای و تولید سرنخ

فـروش تلفنـی کتـاب و محصـولات فرهنگـ نیازمنـد سـرنخهای بـا
کیفیت است:

اسـتخراج اطلاعـات از مشتریـان فعلـ: مشتریـانی کـه قبلاً از شمـا
خریـد کردهانـد، هترـن سـرنخها هسـتند. متوانیـد ـر اسـاس

سابقه خرید آنها، محصولات مرتبط را پیشنهاد دهید.

همکاری با وبسایتهای نقد و ررسی کتاب: ارائه تخفیفهای
وژه به کارران ان سایتها.

کمنهای دیجیتال مارکتینگ:
تبلیغـات هدفمنـد در شبکههـای اجتمـاع ـر اسـاس علاـق

کارران.
جمعآوری ایمل و شماره تماس از طرق لندینگ جها (مثلاً

با ارائه یک کتابچه الکترونیک رایگان).

رگـزاری وبینارهـا یـا جلسـات آنلاـن نقـد و ررسـی کتـاب و
جمعآوری اطلاعات شرکتکنندگان.

مسابقات و قرعهکشی: به شرط ثبتنام و ارائه اطلاعات تماس.

اسـتفاده از لیسـتهای خریـداران قبلـ: اگـر از شرکتهـای معتـر،
لیستهای از خریداران محصولات فرهنگ در دسترس باشد (با

.(ن حریم خصوصرعایت قوان
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۴. فرآیند فروش تلفنی گام به گام (رای فروش تلفنی
(کتاب و محصولات فرهنگ

یک فرآیند ساختاریافته، شانس موفقیت را افزایش مدهد:

هدفگذاری و آمادهسازی: .1
،ی گـروه هـدف (مثلاً علاقمنـدان بـه رمانهـای تـاریخشناسـا

دانشآموزان کنکوری، والدن دارای فرزند خردسال).

انتخاب محصول/کتاب مناسب رای هر گروه هدف.

آمادهسازی اطلاعات محصول و اسکریپت تماس.

:(Opening) شروع مکالمه .2
معرف واضح خود و شرکت.

ذکر منع تماس (مثلاً: “ر اساس سابقه خرید قبل شما…” یا
“در وبسایت ما ثبتنام کرده ودید…”).

دریـافت اجـازه ـرای ادامـه صـحبت: “آیـا زمـان منـاسی ـرای
مکالمه کوتاهی دارید؟”

:(Discovery & Rapport Building) ایجاد ارتباط و کشف نیاز .3
رسـیدن سـوالات بـاز  (Open-ended questions)ـرای درک
علاق و نیازهای مشتری. مثلاً: “آخرن کتای که خواندید و از
آن لذت ردید چه ود؟” یا “آیا به دنبال ژانر خاص هستید؟”

.CRM رداری از پاسخها درگوش دادن فعال و یادداشت

اراز همدل و نشان دادن درک از سلیقه مشتری.

https://rahemodiran.com/


10

Presentation & Value) محصــــول و ارزشگــــذاری معرفــــ .4
:(Proposition

ارائـه خلاصـهای جـذاب از کتـاب/محصول ـر اسـاس نیازهـای
کشف شده.

تأکید ر مزایای اصل محصول (چرا ان کتاب رای او مناسب
است؟ چه چزی به او اضافه مکند؟).

ذکر وژگهای منحصر به فرد (مثلاً، رنده جازه شده، نوشته
نویسنده رفروش، گرافیک فوقالعاده).

ارائـه شواهـد (مثـل نظـرات مثبـت خواننـدگان دیگـر، یـا آمـار
فروش).

:(Objection Handling) ریت اعتراضاتمد .5
راجترن اعتراضات: “قیمت بالاست”، “وقت ندارم بخوانم”،

“از نویسنده خوشم نمآید”، “قبلاً خواندهام”.

شنیدن کامل اعتراض.

.راز همدلا

پاسـخ منطقـ و مقاعدکننـده (مثلاً: “بلـه، درک مکنـم کـه
مشغله زیادی دارید، اما ان کتاب به قدری جذاب است که
خوانـدن آن زمـان کمـ از شمـا مـگرد و تجربـه لذتبخشـی

خواهد ود”).

:(Closing) بستن فروش .6
انقال به مرحله نهای با جملات رسشی مانند: “آیا تمال
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دارید ان کتاب را رای شما ارسال کنیم؟” یا “کدام یک از ان
دو محصول بیشتر نظر شما را جلب کرده؟”

تأیید سفارش و توضح فرآیند رداخت و ارسال.

تأکید ر مزایای خرید فوری (مثلاً، تخفیف وژه، ارسال رایگان).

:(Follow-up) پس از فروش .7
ارسال پیامک تأیید سفارش.

پیگری ارسال.

تماس کوتاه رای اطمینان از رضایت مشتری پس از دریافت
محصول.

تشوق به اشتراکگذاری نظرات.

ارسال پیشنهادات آتی ر اساس علاقه مشتری.

۵. آموزش مستمر و بازخورد

جلســات آمــوزشی منظــم: ــرای آشنــای بــا محصــولات جدیــد،
تکنیکهای فروش پیشرفته، و ررسی اشتباهات راج.

گوش دادن به مکالمات ضبط شده: رای شناسای نقاط قوت و
ضعف تیم.

ارائه بازخورد سازنده: به صورت فردی و گروهی.

ــود ه ــن و ــرای تمر  :(Role-playing) ــات شبیهســازی مکالم
مهارتها.
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بخش سوم: نمونه اسکریپتهای کارردی رای فروش
تلفنی کتاب و محصولات فرهنگ

اسکریپت، نقشه راه یک مکالمه موفق است، اما نباید به صورت
رباتیک و خشک خوانده شود. باید به عنوان یک راهنما عمل کند و

انعطافپذری لازم رای پاسخگوی به هر موقعیتی را داشته باشد.

نکات مهم در استفاده از اسکریپت:

انعطافپذری: هرگز اسکریپت را کلمه به کلمه نخوانید. آن را به
عنـوان یـک چـارچوب ـرای حفـظ جریـان مکـالمه و ـوشش نکـات

کلیدی استفاده کنید.

شخصسازی: اطلاعات مشتری را در حن مکالمه به کار رید تا
حس شخصسازی ایجاد شود.

لحن دوستانه و محترمانه: لحن شما باید گرم، دوستانه و مشتاق
باشد.

توقف و گوش دادن: به مشتری اجازه صحبت کردن دهید و به
پاسخهای او با دقت گوش کنید.

تمرکز ر ارزش: به جای وژگها، روی مزایای که محصول رای
مشتری دارد تمرکز کنید.
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نمونه اسکریپت ۱: فروش کتاب جدید رفروش
(تماس سرد/نیمه گرم)

هدف: معرف و فروش یک کتاب جدید که پتانسل رفروش شدن
دارد.

سنارو: تماس با فردی که قبلاً از لیست خریداران کتاب شما وده یا
از طرـق یـک کمـن بازاریـای بـه عنـوان سـرنخ علاقهمنـد بـه کتـاب

شناسای شده است.

(شروع مکالمه)

فروشنده: “سلام [نام مشتری] عزز، روزتون بخر. [نام شما] هستم از
[نام انتشارات/کتابفروشی]. وقتون بخر باشه، آیا الان چند لحظه

متونم باهاتون صحبت کنم؟”

مشتری: (پاسخ مدهد)

فروشنده: “ممنونم. دلل تماسمون ان هست که متوجه شدیم
شمـا قبلاً بـه [ژانـر مـورد علاقـه مشتـری یـا کتـای کـه قبلاً خریـده]
علاقهمند ودید. ما به تازگ یک کتاب فوقالعاده منتشر کردیم که
فکر مکنم کاملاً با سلیقه شما همخوانی داره و حیف ود که هتون

معرف نکنم.”

https://rahemodiran.com/
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(کشف نیاز/ایجاد ارتباط)

فروشنده: “در حال حاضر مشغول مطالعه کتای هستید؟ یا دنبال
کتاب خاص رای اوقات فراغتون مگردید؟”

مشتری: (پاسخ مدهد)

(معرف محصول - اگر مشتری علاقهمند ود)

فروشنـده: “عـالیه! کتـای کـه مخواسـتم هتـون معرفـ کنـم، ‘[نـام
کتاب]’ هست، نوشته [نام نویسنده] که قبلاً [توضح کوتاه درباره
نویسـنده یـا موفقیتهـای قبلـ او]. اـن کتـاب در ژانـر [ژانـر کتـاب]
هست و داستانش درباره [خلاصهای جذاب و کوتاه از داستان، بدون
لو دادن اسول]. چزی که ان کتاب رو خاص مکنه، [یک یا دو
وژگ منحصر به فرد: مثلاً روایت متفاوت، شخصیتردازی قوی، یا
موضوع بهروز]. ان کتاب از زمان انتشارش تا الان [آمار فروش یا
نظـرات مثبـت] زیـادی دریـافت کـرده و بسـیاری از منقـدن اون رو

[صفت مثبت، مثلاً ‘شاهکار ادی’] دونستن.”

(ارائه ارزش و مزایا)

فروشنده: “فکر مکنم اگر به [علاق مشتری ر اساس صحبتهای
قبل] علاقهمند باشید، ان کتاب متونه شما رو ساعتها سرگرم
کنه و به فکر وادار کنه. [یک مزیت عمقتر: مثلاً ‘درک عمقتری از
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روابط انسانی هتون مده’ یا ‘دیدگاهتون رو نسبت به زندگ تغر
مده’]. حتی متونید در ان ایام که [اشاره به شرایط خاص مانند

قرنطینه یا اوقات فراغت] هست، حسای ازش لذت رید.”

(مدریت اعتراضات - مثال: “قیمت بالاست”)

مشتری: “راستش قیمتها خیل بالا رفته…”

فروشنده: “بله، کاملاً درک مکنم. قیمتگذاری کتابها ر اساس
کیفیت چاپ، تعداد صفحات و هزینههای نشر هست. اما ان کتاب
بـا تـوجه بـه محتـوای غنـی و تجربـهای کـه بـه شمـا مـده، یـک
سـرمایهگذاری فرهنگـ محسـوب میشـه. در حـال حـاضر مـا [یـک
پیشنهـاد وـژه: مثلاً ‘۱۰٪ تخفیـف وـژه ـرای اولـن خریـد’ یـا ‘ارسـال
رایگان’] هم داریم که متونه خرید رو راتون مقرونبهصرفهتر کنه.
هزینه [عدد قیمت] رای [مزیت اصل کتاب] واقعاً ناچزه، موافق

نیستید؟”

(بستن فروش)

فروشنـده: “بـا تـوجه بـه علاقـه شمـا بـه [ژانـر مـورد علاقـه مشتـری]،
پیشنهاد مکنم ان فرصت رو از دست ندید. دوست دارید همن

الان سفارش شما رو ثبت کنم تا در اسرع وقت به دستون رسه؟”

فروشنده: “رای سهولت شما، متونم لینک رداخت آنلان رو از
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طرـق پیامک/واتسـاپ راتـون ارسـال کنـم. بعـد از رداخـت، کتـاب
نهایتاً [زمان ارسال] به دستون مرسه و کد رهگری هم راتون

ارسال میشه.”

ج آموزشی/محصول فرهنگنمونه اسکریپت ۲: فروش پک
(رای خانوادهها)

هـدف: فـروش پکـج بازیهـای فکـری یـا کتابهـای آمـوزشی ـرای
کودکان/نوجوانان به والدن.

سـنارو: تمـاس بـا والـدن از لیسـت مشتریـانی کـه قبلاً محصـولات
کودک خریدهاند یا در کمنهای آموزشی ثبتنام کردهاند.

(شروع مکالمه)

فروشنده: “سلام خانم/آقای [نام مشتری]، [نام شما] هستم از [نام
مجمـوعه]. امیـدوارم حـالتون خـوب بـاشه. تمـاس گرفتـم تـا یـک
محصول فوقالعاده رو هتون معرف کنم که فکر مکنم رای [نام
فرزند] عززتون بسیار مفید خواهد ود. آیا الان در موقعیتی هستید

که چند دقیقه صحبت کنیم؟”

(کشف نیاز/ایجاد ارتباط)

فروشنـده: “مخواسـتم بـبینم [نـام فرزنـد] بـه چـه نـوع بازیهـا یـا
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فعالیتهای علاقهمند هست؟ آیا به دنبال راههای رای قویت
[خلاقیت، یا مهارتهای اجتماع ،مثل تفکر منطق مهارت خاص]

در ایشون هستید؟”

(معرف محصول)

فروشنـده: “عـالیه! پکـج ‘[نـام پکـج]’ مـا دقیقـاً ـرای همـن منظـور
طراح شده. ان پکج شامل [توضح کوتاه درباره محتویات پکج:
مثلاً سه جلد کتاب داستان تعامل، دو بازی فکری آموزشی و یک
دیویدی انیمیشن آموزشی] هست. تمام ان محصولات ر اساس
متـدهای نـون آمـوزشی طراحـ شدنـد و بـه طـور خـاص روی [ذکـر
مهارتهای کلیدی که پکج قویت مکند] تمرکز دارند. مثلاً یک از

بازیها به [توضح مختصر مزیت یک آیتم خاص].”

(ارائه ارزش و مزایا)

فروشنده: “مزیت ان پکج اینه که نه تنها [نام فرزند] رو سرگرم
مکنه، بلکه [ذکر مزایای آموزشی و رشدی: مثلاً ‘باعث افزایش داره
لغـات، قـویت مهـارت حـل مسـئله، و افزایـش خلاقیـت مشـه’].
والدن زیادی از ان پکج رضایت کامل داشتن و شاهد پیشرفت
چشمگر فرزندانشون ودند. علاوه ر ان، متونه جایگزن مناسی
ـرای [چـالش راـج: مثلاً ‘وقـت گذرانـدن بیـش از حـد بـا تبلـت یـا
موبال’] باشه و ساعات باکیفیت رو رای شما و فرزندتون رقم زنه.”
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(مدریت اعتراضات - مثال: “بچهام علاقهمند نمیشه”)

مشتری: “فکر نمکنم پسرم به ان چزها علاقهمند بشه…”

فروشنده: “کاملاً درک مکنم نگرانی شما رو. اما ما ان پکج رو با
تنوع از محصولات طراح کردیم که سلیقههای مختلف کودکان رو
وشش بده. بازیها کاملاً جذابیتی بصری دارن و داستانها تعامل
هستن. حتی ما [پیشنهاد وژه: مثلاً ‘یک راهنمای والدن رای ایجاد
انگزه در کودکان’ یا ‘یک مشاوره رایگان تلفنی رای نحوه استفاده از
پکـج’] هـم در نظـر گرفتیـم تـا از اـن بـابت خیـالتون راحـت بـاشه.
بسیاری از والدن ابتدا همن نگرانی رو داشتن ول بعد از استفاده،

از علاقهمندی فرزندشون به ان محصولات متعجب شدن.”

(بستن فروش)

فروشنده: “خانم/آقای [نام مشتری]، با توجه به توضیحاتی که دادم
و مزایـای فوقالعـاده اـن پکـج ـرای رشـد [نـام فرزنـد] عززتـون،
پیشنهاد مکنم ان فرصت رو از دست ندید. دوست دارید همن

الان سفارش پکج ‘[نام پکج]’ رو راتون ثبت کنم؟”

فروشنده: “مبلغ پکج [قیمت] هست، که با [درصد] تخفیف وژه
امـروز، میشـه [قیمـت تخفیفخـورده]. متـونم لینـک رداخـت رو
راتون پیامک کنم و بلافاصله بعد از ثبت، پکج رو راتون ارسال
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کنیم.”

پل ،ری: فروش تلفنی کتاب و محصولات فرهنگنتیجهگ
به سوی مشتریان

فروش تلفنی کتاب و محصولات فرهنگ بیش از یک روش صرف
ـرای ایجـاد ارتبـاط ـن یـک فرصـتـرای افزایـش درآمـد اسـت؛ ا
عمـقتر بـا مخاطبـان، درک نیازهـای فرهنگـ آنهـا و معرفـ دنیـای
ـیکران دانـش و سـرگرم اسـت. بـا تیمـ آموزشدیـده، ازارهـای
مناسـب، اسـتراژیهای هوشمنـدانه، و اسـکریپتهای انعطـافپذر،
متوان چالشهای ان حوزه را به فرصت تبدل کرد. کلید موفقیت
در ان عرصه، نه تنها فروش محصول، بلکه ارائه یک تجربه ارزشمند
فرهنگـ بـه مشتـری اسـت. در عصـری کـه ارتباطـات انسـانی اهمیـت
بیشتــری پیــدا کــرده، تمــاس تلفنــی متوانــد پلــ مطمئــن ــن
محصولات فرهنگ ارزشمند و مخاطبان مشتاق باشد و به رشد و

توسعه ان صنعت حیاتی کمک شایانی کند.

اگـر علاقـه منـد بـه افزایـش فـروش خـود از طرـق تماسهـای تلفنـی
هستید، متوانید مقاله راهنمای جامع سیستم سازی فروش رای
رشد پایدار کسب و کار راه مدران را مطالعه کنید و تجربیات خودرا

باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
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https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%b4%d8%af-%d9%be%d8%a7%db%8c%d8%af%d8%a7%d8%b1-%da%a9%d8%b3%d8%a8-%d9%88-%da%a9%d8%a7%d8%b1/
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پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفه ای و بدون چالش شوید.

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

https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
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