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تکنیک های فروش تلفنی در بازار رکودی اران

تکنیک های فروش تلفنی در بازار رکودی اران |
راهنمای عمل رای کارشناسان فروش

تکنیک های فروش تلفنی امروز حیاتیتر از
همیشهاند؟

در شرایـط فعلـ اقتصـاد اـران، رکـود بـازار، کـاهش قـدرت خریـد
مشتریـان، یاعتمـادی عمـوم و فشـار روانـی جـامعه بـاعث شـده
فرآیند فروش بسیار سختتر از گذشته شود. دیگر مشتری مثل قل
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تصمیم سرع نمگرد و اغلب با ذهنی ر از ترس، تردید و مقایسه
وارد مکالمه مشود.

در چنن فضای، فقط داشتن یک لیست تماس یا اسکریپت ساده
کاف نیست؛ آنچه فروشنده را زنده نگه مدارد، تسلط ر تکنیک

های فروش تلفنی است.

تکنیک های فروش تلفنی چیست؟

،تکنیــک هــای فــروش تلفنــی مجمــوعهای از مهارتهــای ارتبــاط
روانشناختی و رفتاری هستند که به کارشناس فروش کمک مکنند:

- سرع اعتماد ایجاد کند
- نیاز واقع مشتری را کشف کند

- مقاومت ذهنی مشتری را بشکند
- و در نهایت تصمیم خرید را تسهل کند

فروش تلفنی در بازار رکودی بیشتر از آنکه مهارت «حرف زدن» باشد،
مهارت «فهمیدن» است.

First) تکنیک اول: شروع حرفهای مکالمه
(Impression

۳۰ ثانیه اول تماس، مهمترن بخش کل مکالمه است. در ان چند
ثانیه مشتری تصمیم مگرد گوش بدهد یا تماس را ببندد.
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اشتباه راج فروشندگان ان است که مکالمه را با معرف خشک و
رسم شروع مکنند.

نمونه شروع ضعیف:
ـرای معرفـ رمگتمـاس مـ X ـر مـن از شرکـتتـون بخسلام وق»

خدماتمون…»

نمونه شروع حرفهای:
«سلام آقای احمدی، تماس گرفتم چون دیدم اخراً دنبال راهی رای

افزایش فروش ودید، گفتم شاید ان تماس راتون مفید باشه.»

در بازار رکودی، مشتری فقط به چزی گوش مدهد که احساس کند
به دردش مخورد.

تکنیک دوم: سوالمحوری به جای توضحمحوری

یک از مهمترن تکنیک های فروش تلفنی ان است که کمتر حرف
زنی و بیشتر سوال رسی.

مشتری وقتی خودش حرف مزند، ناخودآگاه درگر تصمیم خرید
مشود.

سوالهای قدرتمند:
- الان زرگترن چالش فروش شما چیه؟
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- قبلاً از چه راههای مشتری جذب مکردید؟
- اگر ان مشکل حل نشه، چه ضرری مکنید؟

در بازار اران امروز، فروشندهای رنده است که خوب گوش بدهد، نه
کسی که خوب توضح بدهد.

تکنیک سوم: همدل واقع با شرایط مشتری

مردم امروز تحت فشار اقتصادیاند. اگر فروشنده ان واقعیت را
نادیده بگرد، خیل سرع پس زده مشود.

جملات همدلانه:
- «کـاملاً درکتـون مکنـم، خیلـ از مشتریهـامون همـن دغـدغه رو

دارن»
- «حق دارید مردد باشید، شرایط اصلاً قال پیشبینی نیست»

همــدل واقعــ یعنــی فروشنــده در جایگــاه «مشــاور» باشــد نــه
«فروشنده».

تکنیک چهارم: فروش راهحل، نه محصول

در رکود، کسی محصول نمخرد؛ مردم مشکل مخرند.
اگر محصولت را معرف کنی، مشتری مقایسه مکند.
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اگر مشکلش را حل کنی، مشتری تصمیم مگرد.

به جای گفتن:
«ما دوره آموزش فروش داریم»

بگو:
«کاری مکنیم تیم فروشتون با همن تعداد تماس، فروش بیشتری

ببنده»

.ژگرد، نه با وگذهن مشتری با نتیجه تصمیم م

Objection) ریت اعتراضاتتکنیک پنجم: مد
(Handling

اعتراض یعنی مشتری هنوز علاقه دارد اما مترسد.

اعتراضات راج در بازار امروز:
- ول ندارم

- الان وقتش نیست
- باید فکر کنم

- قبلاً امتحان کردم جواب نداد

اشتباه فروشنده: دفاع کردن
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رفتار حرفهای: سؤال رسیدن

مثلاً وقتی مگوید «ول ندارم»:
به جای توضح قیمت → رس:

«اگر فرض کنیم هزینه مسئله نباشه، خود راهکار راتون جذابه؟»

اعتراض یعنی ذهن مشتری درگر شده، نه اینکه مکالمه تمام شده.

تکنیک ششم: ایجاد فوریت بدون فشار

در بازار رکودی، فشار مسقیم باعث فرار مشتری مشود.
اما نود فوریت هم باعث تعوق ینهایت مشود.

فوریت هوشمند:
- ظرفیت محدود

- زمان اجرای مشخص
- نتیجه قال اندازهگری

نمونه درست:
«ان طرح فقط رای تیمهای اجرا میشه که واقعاً تصمیم دارن تو

همن ماه تغر بدن فروششون»

نه تهدید، نه التماس؛ فقط واقعیت.
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تکنیک هفتم: بستن فروش با سؤال نه با دستور

فروشندگان ضعیف مگویند:
«پس ثبتنام مکنیم؟»

فروشندگان حرفهای مرسند:
«اگر بخوایم از هفته آینده شروع کنیم، مشکل داری؟»

سؤال ذهن مشتری را وارد فاز تصمیم مکند.

(Follow Up) ری حرفهایتکنیک هشتم: پیگ

در اران امروز، ۷۰٪ فروشها در تماس اول بسته نمشوند.
پیگری یعنی تفاوت فروشنده معمول با فروشنده ولساز.

پیگری درست:
- یادآوری شخصسازی شده

اشاره به دغدغه قبل -
- ارائه یک ارزش جدید

نه پیام خشک:
«سلام پیگری تماس قبل هستم»

بلکه:
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«سلام، دفعه قل گفتید مشکل اصل تیم فروش، یانگزگیه، یه
نکته جدید راتون دارم در ان مورد…»

جمعبندی: فروش تلفنی در رکود، بازی ذهن است نه
صدا

در شرایط امروز اران، فروش تلفنی دیگر مهارت حرف زدن نیست؛
مهارت فکر کردن است.

رسد، همدل کسی که روانشناسی مشتری را بفهمد، سوال درست
واقع نشان دهد و اعتراض را فرصت بداند، حتی در بدترن رکود

هم متواند بفروشد.

تکنیـک هـای فـروش تلفنـی اگـر درسـت اجـرا شونـد، نهتنهـا بـاعث
افزایـش فـروش مشونـد، بلکـه فروشنـده را بـه یـک «مشـاور مـورد
اعتماد» تبدل مکنند؛ کسی که مشتری حتی در سختترن شرایط

هم تماسش را جواب مدهد.

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.
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رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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