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125 نکته رای بازاریای تلفنی موفق
بازاریای تلفنی چیست؟ بازاریای تلفنی یک از مهمترن و کمهزینهترن روشهای
جذب مشتری است. در ان مقاله به 125 ترفند بازاریای و فروش تلفنی مردازیم

که قبلا در کارگاههای آموزشی مدرسز ارائه شده است.

 

رنامهرزی بازاریای تلفنی
1. در ساعات کاری، تماسهای تلفنی شخص را به حداقل رسانید. با انجام ان کار
فروشتان بیشتر مشود. اگر در روز تنها 3 تماس تلفنی شخص داشته باشید و هر
تماس بهطور متوسط 4 دقیقه طول بکشد در ط سال، 48 ساعت از وقت شما
گرفته شده است. اختصاص 48 ساعت رای فروش متواند چندن مشتری جدید

ایجاد کند.

2. بیش از حد نگران هترن زمان تماس با مشتریان نباشید. بعض از فروشندگان،
اول ساعت کاری و حدود ظهر با مشتریان تماس نمگرند و با خود ماندیشند که
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مشتری در دسترس نخواهد ود. از تمام روز کاری رای تماسهای تلفنی استفاده
کنید، اگر تلفن نکنید هچگاه آنها را نخواهید یافت.

3. در رنامهرزی خود هتر است حدود یک ساعت با تلفن صحبت کنید و سپس
حداقل 15 دقیقه استراحت کنید.

خواهید موضوع4. اگر هدف شما از تماس تلفنی تنها دادن اطلاعات است؛ مثلا م
را یادآوری کنید، هتر است بعد از ساعت کاری تماس گرفته و رای شخص مقال

پیغام بگذارید، ان کار باعث صرفهجوی در وقت خواهد شد.

 .5رای تماسهای تلفنی، هدفهای روزانه قرار دهید و سع کنید در هر شرایط به
آن اهداف رسید. وقتی بدانید در روز باید به تعداد مشخص رسید، متمرکزتر و

سرعتر کار خواهید کرد.

 .6رای روز بعد، همن امروز رنامهرزی کنید. اولن ساعت روز کاری بسیار باارزش
است، چون باانرژی هستید؛ پس آن را به تماس گرفتن اختصاص دهید و نه به

رنامهرزی.

7. تعـداد تماسهـای روزانـه خـود را در دفتـری یـادداشت کنیـد. هـر روز سـع کنیـد
حداقل یک تماس بیشتر از روز قل بگرید. وقتی پس از چند هفته نتاج را ببینید

متعجب خواهید شد.

8. اگر از روی فهرست مشخص از مشتریان پیش مروید، به تکتک شمارهها زنگ
زنید. در مقال ان تمال که بهطور اتفاق زنگ زنید و یا از افرادی صرفنظر کنید
بایستید. هچگاه پیشداوری نکنید؛ زرا ممکن است فروش زرگ را از دست بدهید.

9. مزان درآمدتان را از هر تماس محاسبه کنید. درآمد هفتگ را بهطور متوسط
حساب کرده و ر تعداد مکالمات هفتگ قسیم کنید، مقدار حاصل را در دفتر خود
یادداشت کنید و سع کنید ان مقدار را افزایش دهید؛ یعنی ر ان موضوع کار

کنید که در تعداد تماسهای مشخص، به افراد بیشتری بفروشید.

10. اهداف کوتاهمدت رای خود بگذارید. مثلا تعداد تماسهای روزانه خود را به 50
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عدد رسانید.

 

 

 

نگرش درست در بازاریای تلفنی
11.اگر فکر مکنید موفق خواهید شد، درست فکر مکنید و اگر فکر مکنید شکست

خواهید خورد، باز هم حق با شماست. (هنری فورد). پس همیشه خوشن باشید.

12. اگر از صحبت با تلفن هراس دارید، از خود رسید در بدترن شرایط چه پیش
خواهد آمد؟ شخص مقال ر سرتان فریاد خواهد زد.

13. وقتی جواب نه مشنوید، آن را شخص نپندارید. آن پیشنهاد شماست که مورد
مخالفت واقع مشود و نه خود شما. ر پیشنهادتان کار کنید تا مخالفتها کمتر

شود.

14. 80 درصـد زمـان مکـالمه را بـه گـوش دادن و 20 درصـد آن را بـه صـحبت کـردن
اختصـاص دهیـد. مطـالی کـه آنهـا مگوینـد، بـاارزشتر از مطـالی اسـت کـه شمـا
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مخواهید بگویید.

15. همیشه به یاد داشته باشید که فروش، کمک به مشتری رای خرید است. دنبال
راههای رای کمک بیشتر به دیگران باشید و مطمئن باشید فروش بهطور خودکار

افزایش خواهد یافت.

 .16رای مردم مهم نیست که شما در مورد محصول و خدمات خود چه نظری دارید،
آنها فقط مخواهند بدانند که در صورت انجام معامله با شما رای خودشان چه

منفعتی حاصل خواهد شد.

17. اگر مخواهید شرکت شما همواره در حال پیشرفت باشد، در هترن شرایط نز
فعالیتهای بازاریایتان را کم نکنید و همیشه دنبال مشتریان جدید باشید.

18. همیشه به خاطر داشته باشید که مشتریان شما از دیگران نز خرید مکنند، پس
سع کنید در هر تماس حرف باارزش و متماز از دیگران داشته باشید.

19. یک از دلال مهم شکست در فروش تلفنی آن است که فروشنده بهطور واضح از
مشتری قاضای خرید نمکند.

دارد. تمام چگاه فرض نکنید که مشتری در مورد محصول شما اطلاعات کاف20. ه
کارردها و مزایای محصول را بهطور واضح و دقق بیان کنید.

21. مردم عاشق خرید هستند ول از آن که کسی بخواهد چزی به آنان بفروشد
متنفرند. به آنها کمک کنید تا خودشان خرید کنند.

22. به خود به عنوان یک مشاور حرفهای نگاه کنید و سع کنید به مشتری کمک
کنید تا همیشه روز شود.

23. در ابتدای هر روز ترسناکترن و مشکلترن تماسها را بگرید.

24. کاتالوگ و اطلاعات به تنهای باعث فروش نخواهند شد، ان شما هستید که با
ترغیب مشتری، فروش ایجاد مکنید.
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آمادگ قل از تماس در بازاریای تلفنی
25. مز کارتان را تمز نگهدارید. در هنگام مکالمه روزنامه و مطالی خواندنی اضاف را

از مزتان ردارید تا در هنگام صحبت، تمام حواس شما به گفتههای مشتری باشد.

26. فهرستی از رقیبان تهیه کنید. محصولات و خدمات آنها را به دقت ررسی کنید،
رتریهای شرکت خودتان را نسبت به آنها مشخص کنید و آنها را مکتوب سازید.
هنگام که مشتری مخواهد شما را با رقیبان مقایسه کند، نقاط قوت خودتان را

بیان کنید.

27. جدیدترن اخبار مروط به زمینه کاریتان را جمعآوری کرده و در حن مکالمه از
آنها استفاده کنید. مشتری احساس خوی خواهد داشت وقتی بداند شما در جریان

آخرن وقاع هستید.

28. با رقیبان تماس گرفته و به عنوان مشتری با آنها صحبت کنید. به دقت ررسی
کنید که آنها چگونه با مشتری رخورد مکنند و به اعتراضات چگونه پاسخ مدهند،
شاید از آنها مطالی بیاموزید. نکات ضعف آنان را نز ررسی کنید تا به مشتریان

خود خدمات هتری بدهید.
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29. از ان مزیت که مشتری شما را نمببیند، به خوی استفاده کنید. اطلاعات و آمار
و ارقام لازم را در دسترس قرار دهید تا در صورت لزوم از آنها استفاده کنید.

30. هر روز زمانی مشخص حتی 15 دقیقه را به یادگری مهارتهای فروش اختصاص
دهید. کتابها و مجلات مختلف در ان زمینه را مطالعه کنید.

31. مشتریان چرا از شما خرید مکنند؟ پاسخ واقع ان سوال را بیابید. رای ان کار
بـه حـدس و گمـان متوسـل نشویـد؛ بلکـه از هترـن مشتریـان خـود اـن موضـوع را

رسید، وقتی دلل را یافتید ان موضوع را به مشتریان جدید بگویید.

 

ایجاد ذهنیت اولیه خوب در بازاریای تلفنی
32. هدف از گفتن جمله ابتدای دو موضوع است؛ ترغیب آنها به طرح سوال و

ایجاد نظری مثبت و پذرنده در آنها.

33. پـس از تمـاس بلافاصـله خودتـان را بهطـور کامـل معرفـ کنیـد و هـدفتان را از
تماس تلفنی بگویید در غر اینصورت سوالاتی در ذهن شخص مقال پیش خواهد

آمد و باید به چند سوال پاسخ دهید.

34. شما 3 ثانیه زمان دارید! در همان جمله اولیه رای شنونده مشخص کنید که
ان تماس چه سودی رای او دارد و چرا به نفعش است که مکالمه را ادامه دهد.

35. روی جملات ابتدای در هر مکالمه به اندازه کاف فکر کنید. آنها را یادداشت
کنید و هرگاه ایده هتری به ذهنتان رسید آنها را ورایش کرده و از جملات جدید

استفاده کنید.

36. به اندازه کاف تمرن کنید تا جملات ابتدای مکالمه را با خونسردی، آرامش و
قطعیت بگویید. دستپاچگ و عدم اطمینان تاثر نامناسی ر مشتری مگذارد.

37. جمله ابتدای شما مانند زربنای یک ساختمان است که در صورت ضعیف ودن،
کل ساختمان را ناپایدار خواهد ساخت.
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38. سع کنید قل از گفتن نام شرکت در مورد مزایای صحبت کنید که نصیب
مشتری خواهد شد، مثلا: «آقای بقوسیان، شرکت ما به بازنشستگان کمک مکند تا

به سفرهای تفریح کوتاهمدت و ارزان روند».

 

نکات بازاریای تلفنی هنگام تماس
39. هنگام صحبت تلفنی، با ذوق و شوق تمام، ان کار را انجام دهید. طوری صحبت

کنید که شخص مقال احساس کند مهمترن شخص در جهان است.

40. در هنگام مکالمه لبخند زنید ان کار ر تن صدایتان تاثر خواهد گذاشت و
صدایتان دلپذرتر خواهد شد.

41. وقتی با یک شرکت تماس مگرید در صورت امکان با بالاترن مقام صحبت
کنید؛ زرا او قدرت تصمیمگری دارد و اگر شما را به افراد دیگری ارجاع داد متوانید

بگویید که شخص با بالاترن مقام از شما خواسته تا با او هماهنگ کنید.

42. اگر به شما گفته شد که شخص موردنظر دیگر در اینجا فعالیت نمکند، بدون
وقفه رسید چه کسی جای او را گرفته است و با او صحبت کنید، فرصت صحبت با

یک مشتری جدید را از دست ندهید.

43. اگر مشتری در حن صحبت هر گونه اطلاعاتی از امور شخص خود را به شما
مدهـد، آن را یـادداشت کـرده و در تماسهـای بعـدی از آن اسـتفاده کنیـد. علاـق

شخص و نگرانیهای مشتری فرصت خوی رای صحبت با او فراهم مکند.

44. وقتی منشی یک شرکت به شما پاسخ مدهد از او کمک بخواهید و نشان
دهید که رای کارش ارزش قائلید، اگر آنها احساس کنند که اهمیت دارند اطلاعات

باارزشی را در اختیارتان قرار خواهند داد.

45. اگر شخص که مخواهید با او صحبت کنید، حضور ندارد به جای تماس در
وقت دیگر، رسید که آیا شماره دیگری رای تماس با او وجود دارد؟ بسیاری از
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مسئولان به راحتی شماره موبایلشان را در اختیار قرار مدهند.

46. با هر شخص که صحبت مکنید، فرض کنید مهمترن و بالاترن شخص در
سازمان است زرا شاید واقعا چنن باشد.

47. در صـحبتهای خـود از اسـم شخـص مقاـل اسـتفاده کنیـد تـا تـوجه او را بـه
گفتههایتان جلب کنید. مثال: آقای بقوسیان، من فکر مکنم دستگاه چاپگر لزری

رای کار شما مناسبتر باشد.

48. وقتی پیام خود را به سیستم پاسخگوی تلفنی مگویید، آرامتر و شمردهتر از
معمول صحبت کنید تا در صورت لزوم، شخص مقال فرصت یادداشت مطالب مهم را

داشته باشد.

49. اگر با سازمان یا شرکتی تماس مگرید، از مخاطب رسید آیا شخص دیگری را
مشناسد که علاقهمند به استفاده از خدمات و محصولات شما باشد؟ اطلاعات آن

شخص را یادداشت کنید.

50. هر قول را که به مشتری مدهید در دفترتان یادداشت کنید و حتما به آن عمل
کنیـد. اگـر قـول بدهیـد و سـپس آن را فرامـوش کنیـد، احتمـالا مشتـری را از دسـت

خواهید داد.

51. اگر باید با مشتری تماس مجدد بگرید، روز و ساعت آن را مشخص کنید و از او
بخواهید صر کند تا در دفترتان یادداشت کنید. ان کار نشان مدهد شما حرفهای

هستید.
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نبایدهای بازاریای تلفنی
52. هچگاه به مشتریان نگویید: سع خودم را خواهم کرد. به آنها بگویید ان کار

را حتما انجام خواهم داد.

53. از گفتن مطالی که به آسانی مورد شک و تردید واقع مشوند استفاده نکنید.
مثال: ما زرگترن ارائهکننده مواد غذای در اران هستیم بلکه دلایل محکم و واضح

ارائه دهید. مثال: مواد غذای ما در 17 شهر زرگ اران توزع مشوند.

54. هچگاه از شخص مقال نخواهید در ابتدای مکالمه تصمیمگری کند. ابتدا مزایا
را بگویید و شخص مقال را به تدرج رای قول پیشنهاد آماده کنید.

55. اگــر از شخــص مقاــل احوالرســی مکنیــد بــه دقــت بــه او گــوش کــرده و
عکسالعمل نشان دهید. سع نکنید بهطور تصنع همدردی نشان دهید. مردم از

فروشندگان چاپلوس متنفرند.

56. اگر با شخص تماس مگرید و او سرع و با عجله صحبت مکند، شما ان کار
را نکنید و به آرام پیام خود را بگویید. بعض افراد عادت دارند که سرع صحبت
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کنند.

57. اگر اطلاعاتی چاپ شده را از طرق پست رای مشتری ارسال کردهاید، در جمله
ابتدای نگویید که آیا آن اطلاعات به دستش رسیده است یا خر. موضوع اصل شما

دریافت آن اطلاعات نیست بلکه پیشنهاد فروش است.

58. اگر مشتری توضیحات مهم را مدهد از آن به راحتی نگذرید. با سوال از او
بخواهید که منظورش را واضحتر بیان کند.

59. طوری صحبت نکنید که شخص مقال فکر کند هدفتان فقط اطلاعرسانی است.
مثال: «به شما زنگ زدم تا فقط بگویم رنگهای جدیدی از راهنهای تولیدی ما

آماده شده است». از مشتریان بخواهید که از شما خرید کنند.

60. کارها را به تاخر نیندازید، یک از همن روزها یعنی هچوقت. کارهای مهم را در
اولن فرصت ممکن انجام دهید. سرعت متواند باعث تماز شما از رقیبان شود.

61. هچگاه از رقیبان بدگوی نکنید و آنها را زر سوال نرید. اطلاعات باارزش به
مشتری بدهید و خود مشتری آنها را زر سوال خواهد رد.

62. هچگاه به مشتری نگویید اشتباه مکند حتی اگر واقعا در اشتباه است. به جای
آن خودتان مسئولیت را به عهده بگرید و بگویید: ظاهرا نتوانستم مقصودم را به

خوی بیان کنم.

63. به هچوجه از واژههای تخصص کارتان استفاده نکنید. معادلهای سادهتر و
واضحتر بیابید تا در ذهن مشتری اهامات یموردی ایجاد نشود.

 

رسشهای مناسب در بازاریای تلفنی
64. تنهـا راه مناسـب ـرای ارائـه یـک محصـول رسـیدن سـوالات مناسـب، دریـافت

اطلاعات لازم و سپس دادن یک پیشنهاد مناسب است.

65. کیفیـت پاسـخهای شمـا، مسـقیما بـه کیفیـت سـوالات بسـتگ دارد. بنـاران
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مشتری را تشوق کنید تا سوالات مناسب رسد.

66. نکات مهم را که مشتری بیان مکند، با سوال تکرار کنید. مثال: پس شما واقعا
مشکل زمان دارید؟

67 به جای رسیدن نظرات مشتریان در موارد مختلف، از آنها رسید چه احساسی
دارند. مهمترن عامل در خرید، احساسات است و نه منطق.

68. اگر مشتری حرف غرمنطق مزند از او نرسید چرا؟ بلکه رسید: چطور به ان
نتیجه رسیدید؟

69. پس از رسیدن هر سوال مکس کنید و به شخص مقال فرصت کاف رای
پاسخ دادن بدهید. به او کمک نکنید تا پاسخ دهد و به هچوجه وسط حرف او

نرید.

70. اگر مشتری در تماس اول، خودش را کاملا علاقهمند نشان داده ول در تماس
بعدی نظرش کاملا عوض شده، از او رسید که چه اتفاق باعث ان تغر نظر شده

است.

 

پاسخ به اعتراضات در بازاریای تلفنی
71. اعتراضات معمولا تنها هانهای هستند رای مشکل زرگتر. سع کنید آن مشکل

را کشف کرده و آن را حل کنید.

72. مقاومت اولیه در رار خرید کاملا طبیع است. مردم بلافاصله و بهطور غرزی
مگویند علاقهای به خرید ندارند. سوال را بیابید که پس از مقاومت مشتری بتوانید

با او بیشتر صحبت کنید.

73. سع کنید اعتراضات احتمال مشتری را زودتر از او مطرح کنید. مثال: اگر فکر
مکنید یخچالهای ما گرانتر از حد معمول هستند دلل آن اضافه شدن قسمتی

است که باعث مشود موه و سزیجات تا چندن روز در آن تازه بمانند.
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74. وقتی مشتری به موضوع اعتراض مکند، آن را با لحنی دوستانه پاسخ دهید.
مثلا بگویید: بگذارید در انباره بیشتر توضح دهم.

75. اعتراضـات مشترکـ کـه اغلـب مشتریـان مطـرح مکننـد، را جمـعآوری کـرده و
پاسخهای قانعکننده رایشان بیابید و در رخورد با مشتریان جدید از آن استفاده

کنید.

76. وقتی مشتری اعتراض را بیان مکند، او را وادار کنید تا هر چه بیشتر در انباره
صحبت کند. از او رسید: در انباره بیشتر توضح دهد.

77. اگر مشتری مگوید محصولات مشابه رقبای شما، ارزانتر است بگویید: «آیا
تابهحـال فکـر کردهایـد کـه در درازمـدت ـرای آن کـالای ارزان چـه هزینههـای بایـد

ردازید؟»

78. اگر مشتری مگوید نیازی به ان محصول ندارد به او بگویید درانباره کاملا
مطمئن نیستم. بیایید با چند سوال وضعیت شما را ررسی کنیم و ببینیم که آیا ان

کالا متواند واقعا مفید باشد یا خر؟

 

ارائه قیمت در بازاریای تلفنی
کنند. با سوال سعر اساس ارزش خرید م ر اساس قیمت بلکه 79. مشتریان نه

کنید دریابید چه چزهای واقعا در نظر مشتری باارزش هستند.

80. قیمت رقبا را به تومان بگویید و قیمت خودتان را بدون واحد. مثال: درحالکه
شرکت مدر سز ان خدمات را با قیمت 1.800.000 تومان ارائه مدهد، ما آن را با

1.200.000 ارائه مکنیم.

81. قیمت نهای را با ارائه دلایل توجیه کنید. قیمت را با لحنی قاطع و مصمم
بگویید و به جای تخفیف سع کنید مزایای را بگویید که قیمت را توجیه مکند.

82. اگر مشتری به قیمت محصول اعتراض مکند، از او رسید: اگر قیمت رایتان
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مهم نود آیا از محصول ما کاملا راض ودید و آن را مخریدید؟ با ان سوال، رتری
محصولتان را به مشتری یادآوری مکنید.

83. به جای واژه هزینه و ها از واژه سرمایهگذاری استفاده کنید. مثال: 1.800.000
تومان رای بیمه اتومل خود سرمایهگذاری کنید تا در صورت روز حادثه، شرکت تا

50 میلون تومان رای شما ردازد.

84. همیشه هنگام ارائه قیمت، مزیتی رایگان را هم با آن همراه سازید. مثال: قیمت
ان تلوزون دو میلون تومان است. البته همکاران من آن را با احتیاط تا درب منزل
شما بهطور رایگان حمل خواهند کرد و در صورت خرای تا شش ماه متوانید آن را به

صورت رایگان تعویض کنید.

 .85رای ی ردن به ان موضوع که رقیبان چه قیمتی را به مشتری پیشنهاد کردهاند،
از او رسید. هماکنون رای ان مورد چقدر هزینه رداخت کردهاید؟

86. کسانی بیشتر دریافت مکنند که توقع بیشتری داشته باشند. در هنگام فروش،
هترنها و گرانترنها را پیشنهاد دهید و اگر مشکل مشتری قیمت ود، موارد

ارزانتر را پیشنهاد کنید.
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ایجاد اعتبار در بازاریای تلفنی
87. در صورت امکان قل از تماس تلفنی اطلاعاتی را رای مشتری با پست ارسال
کنید. در اینصورت مشتری آمادگ بیشتری رای صحبت با شما دارد و احتمال فروش

افزایش خواهد یافت.

88. از اشخاص سوم رای اعتبار بخشیدن به کارتان استفاده کنید. مشتریان از ان
دسـتگاه جـارورق بسـیار راضـ هسـتند و مگوینـد در هنگـام کـار آنهـا را خسـته

نمکند.

89. بـه مشتریـان جدیـد بگوییـد کـه چگـونه در گذشتـه بـه شرکتهـا و افـراد کمـک
کردهاید تا به نتاج رضایتبخشی رسند. ان اطمینان را در آنها به وجود آورید که

مطمئنا رای آنان نز سودمند خواهید ود.

90. اگر بابت هر فروش سود دریافت نمکنید و حقوق ماهانه دارید، ان موضوع را
بـه مشتریـان بگوییـد؛ زـرا مشتریـان معمـولا دلـل پافشـاری فروشنـده را دریـافت

کمیسون مدانند.

91. اگر محصول شما معای دارد، آنها را هم به مشتری بگویید. ان کار اعتبار شما
را افزایش خواهد داد.

92. مزایای محصول را شمارهگذاری کنید تا بیشتر مورد توجه واقع شود. مثال:
سومن مزیت ان تلفن همراه، وزن کم آن است.

93. در رار ان وسوسه بایستید که بدون داشتن اطلاعات کاف از مشتری، به ارائه
محصول ردازید. ابتدا با چند سوال ی به نیاز مشتری رید و سپس محصول خود

را ارائه کنید.

94. گارانتی عامل بسیار مهم رای فروش بیشتر است ول بیشازحد به گارانتی تکیه
نکنید. هدف مشتری استفاده از محصول است و نه گارانتی آن. پس به ذکر مزایای
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محصول ردازید.

95. خریداران معمولا دنبال ارزانترن کالاها نیستند بلکه به دنبال کالاهای هستند
که کمترن ضرر و زیان را به آنها وارد سازد. به مشتریان نشان دهید با خرید از شما

متحمل ریسک نمشوند.

 

هوشمندی در بازاریای تلفنی
96. اگر از روی فهرستی تماس مگرید که در اختیار چندن نفر قرار مگرد کار را از
انتهای فهرست شروع کنید؛ زرا معمولا دیگران از ابتدای فهرست کارشان را شروع

کردهاند و افراد انتهای فهرست مورد توجه کمتری قرار مگرند.

97. بعید است که بالاترن رتبه در یک سازمان بگوید ودجه کاف رای ان کار
نداریم، بناران از ارائه قیمت خود نهراسید و تخفیف ندهید؛ بلکه مزایای بیشتری به

آنها بدهید.

98. اگر مخواهید در مورد شرکتی خاص و افراد آن اطلاعات باارزشی به دست آورید،
با بخش فروش آن شرکت صحبت کنید؛ زرا آنها معمولا علاقهمند به صحبت و

توضح دادن هستند.

99. اگر شخص مقال حاضر نود و پیامگر فعال است، در پیام خود نکته جالب و
باارزشی بگویید تا شخص مقال را به تماس گرفتن با شما ترغیب کند.

100. اگـر مشتـری بگویـد بـه محصـول شمـا علاقهمنـد اسـت و در خریـد بعـدی از آن
استفاده خواهد کرد، هر کاری که متوانید انجام دهید تا خرید بعدی رایش سادهتر
شـود. مثلا بـه او بگوییـد: لطفـا مشخصـات خـود را بگوییـد تـا شمـا را در فهرسـت

مشتریان وارد کنم تا هنگام خرید نیازی به ان کار نباشد.

101. اگر با مشتریان ساق تماس مگرید که غرفعال هستند، به آنها نگویید که
هچ خریدی نداشتهاند بلکه از ان که در گذشته فرصت همکاری با آنها را داشتهاید

https://modiresabz.com


16

تشکر کنید و سپس یک فرصت خاص را به آنها پیشنهاد کنید، مثلا یک فروش
وژه.

102. اگر روشوری رای مشتری فرستادهاید و وقتی تماس مگرید او مگوید فرصت
نکرده آن را بخواند، بگویید مهم نیست و من تنها در یک دقیقه نکات مهم آن را بازگو

خواهم کرد. فرصت فروش را از دست ندهید.

103. از مشتریان راض و خوشحال بخواهید نظراتشان را رایتان بازگو کنند. آنها را
یادداشت کنید و در مکالمات استفاده کنید.

 

نهای کردن فروش در بازاریای تلفنی
 .104رای نهای کردن فروش چنن سوال کنید: آیا به نظر شما دلیل رای صر بیشتر

وجود دارد یا به ثبت سفارش ردازم؟

 .105رای مشتری گزینههای کم را باق بگذارید و از او بخواهید، یک را انتخاب
کند. گزینههای زیاد باعث ترس از خرید خواهد شد.

106. به مشتری نامطمئن توضح دهید که در صورت از دست دادن ان فرصت خرید،
متحمل چه ضررهای خواهد شد.

107. با سوالات هوشمندانه مشتری را ترغیب به خرید کنید. مثال: آیا سفارشتان را
ثبت کنم یا ان کار را پس از توضیحات بیشتر انجام دهم؟

108. اگر مشتری مگوید که باید بیشتر فکر کند و بعدا تصمیم بگرد از او رسید در
چه زمینهای هنوز مقاعد نشده و نیاز به توضح بیشتر دارد؟

109. اگر به شما بگویند در ماههای آینده با من تماس بگرید، از آنها رسید: آیا
تغراتی در پیش دارید که آن زمان را مناسبتر مسازد؟

 .110رای ترغیب مشتری نامطمئن و وسواسی، به او توضح دهید که در صورت عدم
خرید، چه فرصت زرگ را از دست خواهد داد.
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111. اهمیت اقدام سرع را به مشتریان نشان دهید. به آنها توضح دهید که با
تعلــل و بــه تعوــق انــداختن خریــد، چــه چزهــای را از دســت خواهنــد داد. مثلا:
فروشندگان دورن به تعطیلاتی که به زودی در پیش است اشاره مکنند که فرصت

خوی رای عکاسی است.

112. در انتهای مکالمه کل بحث را بهطور خلاصه بازگو کنید. آنها چه کاری انجام
خواهند داد. شما چه کاری انجام خواهید داد و در تماس بعدی چه اتفاق خواهد

افتاد.

 

 

هود بازاریای تلفنی
113. اگر در روز زمان زیادی را به صحبت با تلفن اختصاص مدهید، بهطور مرتب از

نوشیدنیهای گرم مانند چای استفاده کنید و نوشیدنیهای خنک را کمتر بنوشید.

114. از نرمافزارهای مدریت ارتباط با مشتری استفاده کنید. ان نرمافزارها با به صدا
درآمدن زنگ تلفن، اطلاعات مشتری را ر روی مانیتور نمایش مدهند.
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115. مکالمـات تلفنـی را بهطـور کامـل ضبـط کنیـد و بـه آنهـا گـوش کنیـد. اگـر اـن
مکالمات از اول تکرار مشد، چه تغراتی در آنها ایجاد مکردید؟

116. همواره اطلاعاتان را در زمینه بازاریای و فروش افزایش دهید. کتابهای جدید
را مطالعه کنید. رای خود یک دفترچه نکات بازاریای درست کنید و هر ایدهای را که
فکر مکنید قال استفاده است، در آن دفتر بنویسید و در اولن فرصت آن‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌ها را
بیازمایید. شاید یک از آنها فروش شما را متحول سازد. همیشه در حال پیشرفت

باشید.

117. پس از هر فروش موفق، به خود جازهای اختصاص دهید. آن متواند یک شام
خوب و یا حتی یک لوان چای باشد.

 

ترفندهای پیشرفته بازاریای تلفنی موفق
118. با سوالات هوشمندانه در مشتری احساس مالکیت ایجاد کنید. مثال: بیایید
فرض کنیم شما محصول ما را خریداری کردید، بیشتر در کجا از آن استفاده خواهید

کرد؟

119. در فروش از واژههای استفاده کنید که با احساسات سروکار دارند. مثال: نگرانی،
سرمایهگذاری، آسایش و...

120. کالا و خدمات خود را به سرمایهگذاری و صرفهجوی مروط کنید. مثال: با خرید
ان لامپ کممصرف، مصرف رق شما حداقل 30 درصد کاهش خواهد یافت و در ماه

در حدود 10000 تومان صرفهجوی خواهید کرد.

121. از عباراتی استفاده کنید که نشان مدهند در کار خود متخصص هستید. مثال:
بخرید، زرا با وجود گرانتر ودن باعث  ADSL من به شما توصیه مکنم اینترنت 

صرفهجوی در هزینههای تلفن مشود.

122. در ارائه محصول از داستانی واقع و کوتاه استفاده کنید. مشتری آن را در ذهن
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خود تصور خواهد کرد و مزایای آن را احساس خواهد کرد.

123. اگر نام مشتری ناآشنا و عجیب به نظر مرسد. ان موضوع را به او نگویید زرا
احتمالا افراد زیادی ان موضوع را به او گفتهاند و به ان موضوع حساس است. با

اسم او کاملا عادی رخورد کنید.

124. اگر مخواهید به مشتری امتیازاتی بدهید آن را به یکباره انجام ندهید؛ زرا
ارزش آن از دست خواهد رفت.

125. هر بار با ایدههای جالب و نکاتی جدید تماس بگرید. مردم متوانند بهراحتی
در رار محصولات و خدمات مقاومت کنند ول در رار ایدههای جدید مقاومت خود

را از دست مدهند و دوست دارند آنها را بشنوند.

 

["message_box text_color="light]
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رگه قلب بازاریای تلفنی
بازاریای تلفنی یک از موارد بسیار مهم در موفقیت یک کسبوکار است. اگر به
بازاریای تلفنی مردازید یا کارمندانی دارید که ان کار را انجام مدهند، مطمئن
شوید مراحل ان رگه قلب را رعایت مکنید. با رعایت ان موارد در بازاریای تلفنی

فروش بسیار بیشتری خواهید داشت.

1. آیا قل از تماس اطلاعات کاف درباره مخاطب جمعآوری کردهاید؟ شما متوانید
به کمک اینترنت، رسانههای اجتماع، کاتالوگ و روشور یک شرکت یا ... درباره

مخاطب اطلاعات کاف کسب کنید.

2. به محض تماس آیا مرسید: الان فرصت مناسی رای صحبت است یا خر؟
هچگاه نگذارید مخاطب بگوید کار دارم و بعدا تماس بگرید. قل از آن خودتان
اجازه بگرید. اگر مخاطب فرصت نداشت از او رسید چه زمانی رای تماس مناسب

است.

 .3خ شکنی انجام دهید. جملاتی بگویید تا نشان دهد شما مثل هزاران فروشنده
دیگر نیستید که فقط به فکر فروش و سود خودشان هستند. شاید هترن خشکنی
دادن اطلاعات درباره طرف مقال است؛ مثلا بگویید: دروز سایتان را نگاه مکردم و

دیدم که ...

4. آیا به اندازه کاف معاینه مکنید؟ مشکل بسیاری از بازاریابان آن است که بدون
کسب اطلاعات کاف به معرف محصول یا خدمت م ردازند. منظور از معاینه

رسیدن سوالات مناسب و کاف است تا بتوان پیشنهاد مناسی ارائه داد.

5. آیا پس از معاینه جوابهای مشتری را رای خودش تکرار مکنید؟ ان کار باعث
مشود مخاطب به شما اعتماد کند، چون مطمئن مشود دقیقا شرایطش را درک

کردهاید.

6. آیا قانون سه جمله را رعایت مکنید؟ تا حد ممکن سع کنید هچگاه بیشتر از
سه جمله متوال صحبت نکنید. پس از سه جمله حتما ادامه صحبت را به مشتری
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واگذار کنید. اگر مشتری چزی نمگوید یک سوال رسید؛ مثلا بگویید: آیا به
توضح بیشتری نیاز دارید یا ادامه بدهم.

7. آیا مرحله تجوز را به خوی انجام مدهید؟ در مرحله تجوز باید به مشتری
احتمال چند گزینه پیشنهاد بدهیم. سع کنید کمترن گزینههای ممکن را پیشنهاد

بدهید و از گرانترن گزینه شروع کنید.

8. اگر مشتری در خرید مصمم نیست، آیا پیشنهاد وژهای ارائه مدهید؟ به مشتری
یک مزیت خاص بدهید که با یک محدودیت همراه است! مثلا بگویید: با ان خرید
که تا چهارشنبه ساعت 4 بعدازظهر خریدتان قطع رید، به شرطگیک هدیه هم م

شود.

9. آیا قل از پایان زمان پیشنهاد وژه ان موضوع را به مشتری یادآوری مکنید؟ با
رسانهای مثل پیامک به مشتری یادآوری کنید که مهلت پیشنهاد وژه شما در حال

اتمام است.

10. اگر مشتری تا پایان مهلت پیشنهاد وژه خرید نکرد با او تماس بگرید و بگویید از
تمام کسانی که نمخرند نظرسنج مکنیم. دلل نخریدن شما چه ود؟ رخ از
افراد در ان مرحله خرید مکنند. اگر هم نخریدند به شما کمک مکنند فروشهای

بعدی را هتر انجام دهید.

11. اگر مشتری خرید کرد، چند روز بعد رای تشکر با او تماس بگرید. همچنن
مطمئن شوید همه چز به خوی پیش رفته است و از خریدش راض است.

12. اگر مشتری خرید نکرد آیا با او تماس مگرید تا دیگران را به شما معرف کند؟
اغلب کسانی که نمخرند مشکلشان نارضایتی از شما نیست. شاید آنها به راحتی
فرد یا افراد دیگری را به شما معرف کنند که متوانند بازاریای خود را ر آنها متمرکز

کنید.

 

دانلود اینفوگرافیک «رگه قلب بازاریای تلفنی»
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