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ار مورا    قیبه سوالات اق  تواندیو م  شناسندیمحصولات خوا را م  یتلفن  ابیبازار   نیبهتر 
که چگونه    ااند یو م  گذراندیرا م  یفاضا  یآموزش  یهااوره  یتلفن  ابیآنها پاسخ اهد  بازار 

شدن    لیتبد  یها براراه  نیاز بهتر   یکینگرش خوا را شاا نگه اارا     ،یتماس تلفن  نیار ح
 فروش اس.  نیخوب، تمر  یتلفن ابیبازار  کیبه 

 ل قدم او –ارتباط با هر مشتری 

 د محصول را به خوبی بشناسی

قبل از شروع تماس، مدتی را صرف مطالعه تمام مواا محصو  خوا کنید  تا جایی که  
توانید جزئیات را به خاطر بسپارید  سعی کنید به این فکر کنید که یک مصرف کننده می

بالقوه ممکن اس. ار مورا محصو  چه سوالاتی ااشته باشد  اگر یک نمونه محصو  
 .ن استفااه کنید یا آن را از نزایک بررسی کنیدفیزیکی واقعی اریاف. کراید، از آ

 
ملکرا آن آشنا فروشید، از نزایک با نحوه عبه عنوان مثا  اگر یک استگاه بخور سرا می

 .شوید و با بررسی اقیق، نحوه کار کران آن را به خاطر بسپارید
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 ل یا شیت اکس CRM استفاده از یک

یا  CRM افزارمهمترین ابزار یک بازاریاب تلفنی برای بازاریابی تلفنی استفااه از یک نرم
ل مشتریان  ای اارید که پروفایباشد  اگر صفحه نمایش رایانه حداقل یک فایل اکسل می

می  نشان  صفحه را  این  کنید   استفااه  خوبی  به  آن  از  تماس، اهد،  سابقه  گاهی  ها 
میارخواس.  نشان  را  مشتری  شکایات  یا  خدمات  برخی های  شامل  همچنین  اهند  

یا تماس می راه  اطلاعات عمومی جمعی. شناختی  تنها یک  بانک اطلاعاتی  شوا  این 
 .انید نیازهای آنها را پیش بینی کنیدبرای شناخ. بهتر مشتری اس. تا بتو

 
با قالب پایگاه اااه آشنا شوید  شما باید بدانید که هر قسم. از اطلاعات ار کجای صفحه 

 .قرار اارا، به طوری که مجبور نباشید ار اواسط تماس آن را جستجو کنید

 د واضح صحبت کنی

اگر عصبی هستید، ممکن اس. خیلی سریعتر از حال. عاای صحب. کنید  یک بازاریاب 
 تلفنی خوب باید آرامش بسیار خوبی قبل و حین و بعد از اتمام تماس ااشته باشد  برای 
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جلوگیری از عجله، بر تلفظ اقیق هر یک از کلمات خوا تمرکز کنید  بعد از جملات مکث 
ه مشتری زمان بدهید تا پاسخ اهد  اگر سوالی از شما پرسیده شد، چند ثانیه  کنید تا ب

شوا به جای آشفتگی، اعتماا به نفس قبل از پاسخ ااان وق. بگذارید  این باعث می
 .ااشته باشید و تماس را کنتر  کنید

ن خواهند که حرف خوا را تکرار کنید، ایاگر متوجه شدید که مشتریان زیاای از شما می
 .کنیدنشانه ایگری اس. که ممکن اس. خیلی سریع یا نامشخص صحب. می

 

 د به یک طرح یا برنامه پایبند باشی

شرک. شما معمولًا یک برنامه تماس پیشنهاای را برای بازاریابی تلفنی ار اختیار شما قرار  
مقدمهمی برای  پیشنهااهایی  و  اهد   مکالمه  اواسط  برای  احتمالی  ای جذاب، سؤالات 

می ارائه  معامله  بستن  با  نحوه  مقابله  چگونگی  به  همچنین  خوب  برنامه  یک  اهد  
روشی  نگرانی به  مشتری  می های  برنامهموثر  از  که  اس.  مهم  تلفنی پراازا   به  فروش 

 .عنوان یک راهنما استفااه کنید، نه چیزی که به سااگی به خاطر بسپارید و تکرار کنید
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کند تا بفهمید چگونه آن را  بارها تکرار و بازخوانی برنامه فروش تلفنی به شما کمک می 
غییر اهید  به عنوان مثا ، ممکن اس. بخواهید مطابق با شخصی. و نقاط قوت خوا ت

به جای روشی که ار برنامه فروش تلفنی پیشنهاا شده اس.، روشی را امتحان کنید که  
 .ار گذشته برای شما مفید بواه اس.

 

 د از سوالات در مکالمه استفاده کنی

، پایان ااان  کنداگر ار حین بازاریابی تلفنی مشتری احساس کند با شما ارتباط برقرار نمی
های به تماس برای مشتری آسان اس.  با پرسیدن سوالاتی ار مورا تجربیات و انتخاب

اند، از آنها  مشتری، به آنها احساس ارزشمندی اهید  اگر قبلًا محصولی را خریداری کراه
 اند، از آنها های ایگر را امتحان کراه بپرسید که چگونه برای آنها کار کراه اس.  اگر مارک 

 .اندبپرسید که چرا هنوز برند شما را امتحان نکراه

اینها از سوالاتی که می کنید   پاسخ ااا اوری  آنها  به  “خیر” سااه  یا  “بله”  با یک  توان 
 .توانند به تماس گیرنده احساس بازجویی اس. اهدمی

 

 .مثل تابلوهای راهنمایی، راهنمایی کنید

ای باشد که به سم. مقصد نهایی  مکالمه  یک تماس بازاریابی تلفنی خوب باید مانند
تواند باعث روا  اینکه مشتری از قبل بداند چه چیزی از او نیاز اارید، میفروش پیش می

اعتماا  ایجاا  باعث  همچنین  باشد   ااشته  خوا  تصمیمات  بر  بیشتری  کنتر   که  شوا 
 .خواهد شد
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 مقدم دو –مثبت ماندن 

 دلحن دوستانه خود را حفظ کنی

ا را مفید میبرخی  با مشتریان  لبخند زان هنگام صحب.  تلفنی  بازاریابان  این ز  اانند  
 .تر به نظر برسیدشوا که فوراً اوستانه و قابل استرسمعمولًا باعث می

 
می استفااه  صمیمی  همکار  یک  با  که  را  لحنی  و همان  کلمات  از  بگیرید   کنید، هدف 

 .”کنند، مانند “عالی” ، “البته” و “خوشحالمعباراتی استفااه کنید که پیام مثبتی را منتقل می

 

 .خودتان را به خاطر واکنش های بد دیگران سرزنش نکنید

کنید، بهتر اس. به خوا ااب یا عصبانی اس. صحب. میای که بیس گیرندهاگر با تما
را  روز بدی  او نیستید  ممکن اس. که  یااآوری کنید که احتمالًا شما عامل احساسات 
سپری کراه باشند  این امکان وجوا اارا که آنها اوس. نداشته باشند ار یک زمان خاص  

 .خارج از کنتر  شما هستندتماس بگیرند  اینها چیزهایی هستند که 
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ناراحتی می احساس  به شما  گیرنده  تماس  بهاگر  یا  بیکند  گفتن  خصوص  ااب اس.، 
 .»ممنون از وقتی که گذاشتید« و پایان ااان به تماس اشکالی ندارا

 مقدم سو –توسعه مهارت های شما 

ر یک مرکز تماس کار  تر ار زمینه بازاریابی تلفنی یاا بگیرید  اگر ااز نمایندگان با تجربه
های تماس برای افراا ایگر مفید  کنید، از این فرص. استفااه کنید و ببینید چه تکنیکمی

توانید به  اس.  به یک نماینده ارشدتر یا واقعاً موفق مراجعه کنید و بپرسید که آیا می
شوید های آنها گوش اهید  ار مورا هر نکته یا ترفندی که متوجه میچند مورا از تماس 

 .یااااش. براارید

به عنوان مثا ، ممکن اس. متوجه شوید که همکاران شما تمایل اارند از مشتریان خوا  
شوا مشتریان احساس راحتی بیشتری کنند و  سؤالات باز زیاای بپرسند  این باعث می

 .سپس تمایل اارند مدت بیشتری ار تماس باشند

 

 دتماس های خود را ضبط کنی

از اوستی بخواهید که با شما تماس تلفنی وانموای ااشته باشد و آن را ضبط کند  یا  
یک تماس گیرنده واقعی را روی بلندگو قرار اهید و مکالمه خوا را ضبط کنید  سپس،  

هایی  تماس را پخش کنید  به وضوح و سرع. صدای خوا توجه کنید  به انبا  زمینه
شرف. کنید، مانند اینکه ار اوایل تماس اوستانه به نظر  ها پیتوانید ار آنباشید که می

 .برسید
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با اوستتان  فروش محصولات گران قیم. به عنوان مثا  ارباره یا یخچا   لپتاپ  مثل 

صحب. کنید و از او بخواهید که اقیقا مثل یک مشتری با شما برخورا ااشته باشد و 
های به وجوا  پس از پایان مکالمه بار ایگر با اق. به تماس خوا گوش کنید تا چالش 

 .آمده ار حین مکالمه را کشف کنید

 

 ددر هر جلسه آموزشی شرکت کنی

ازاریابی تلفنی حداقل یک اوره آموزش آنلاین یا حضوری را برای همه  های باکثر شرک.
توانید به این جلسات بروید، به خصوص زمانی اهند  تا جایی که مینمایندگان ارائه می

های خوا را بنویسید تا بعداً مشورت کنید  یااااش.که برای اولین بار شروع به کار می
 .سد بپرسیدرکنید  هر سوالی که به ذهنتان می
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 (رازهای فروش از راه دور ) دور کاری 

ارائه میروند شرک.  راه اور به کارکنان  از  اهند طی پنج سا  گذشته  هایی که فروش 
کنند ار عصر  ارصد رشد ااشته اس.  اخیراً، تعداا افراای که از خانه کار می  50تقریباً  

لاش برای موفقی. به عنوان  “فاصله گذاری اجتماعی” افزایش چشمگیری ااشته اس. که ت
ای باشد  تواند انگیزهکند و این میفروشنده از راه اور را بیش از هر زمان ایگری مهم می

خواهند کارشان را به صورت اور کار شروع اند و میبرای کسانی که هنوز شروع نکراه 
 .کنند

 

 .نیز نیاز ااراکار ار خانه فواید زیاای اارا، اما به نظم و انضباط و تمرکز زیاای 

اید، ممکن اس. متوجه شده باشید که ایجاا انگیزه ار  اگر تازه کار ار خانه را شروع کراه
ها ار خانه شما احاطه ها و حواس پرتی کار موثر هنگامی که ار اطراف شما با همه راحتی

 .تواند یک چالش واقعی باشد شده باشد، می
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توانید بازاهی خوا را حفظ کنید، حتی زمانی که کار خوا را از  برای اطمینان از اینکه می
عنوان فروشنده کنید، ار اینجا چند نکته مفید برای استیابی به موفقی. به  افتر اور می

 .از راه اور آمده اس.

 

 د توان به عنوان فروشنده از راه دور موفق شچگونه می

تعداا  افزایش  با  و  اارند  نقش  اور  راه  از  فروشنده  افراا  موفقی.  برای  زیاای  عوامل 
آیند ار اینجا لیستی برای شما کارمندان اور کار بیش از پیش این عوامل به چشم می

 .شوا شما ار هنگام اور کاری از تمام توان خوا استفااه کنیدباعث می  ایم کهآمااه کراه

 

 د روال کار روزانه خود را یکنواخت کنی

برای سر ار گم نشدن ار کارها، روا  کار خوا را به صورت مرتب به یک برنامه روزانه 
ی کمک تبدیل کنید  ار اینجا هنر ایجاا یک لیس. از کارهای روزانه شما را ار برنامه ریز 

 .خواهد کرا

توانایی ایجاا لیس. کارها و ساماندهی آنها و سپس یافتن نظم و ترتیب و پیروی از  
موفقی.  یعنی  خوا  به هدف  رسیدن  برای  موفق  افراا  همه  اس.   موفقی.  کلید  آنها 

 .کنند و این یک مکان عالی برای شروع شماس.لیستی از کارهای خوا تهیه می
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 د گیری فروش های خود ایجاد کنیفرآیند ساماندهی برای پی

ار حین مکالمه با مشتری اجازه ندهید هیچ سر نخی از اس. شما بیرون بروا و مطمئن  
های خوا را به صورت  اید  تمام گفته شوید که تمام مراحل را ار استور کار خوا قرار اااه

ه اور به شما کمک کلی بازگو کنید و بلافاصله آنها را پیگیری کنید  این روش ار فروش از را
 .کند که مشتری را همیشه آمااه نگه ااریدمی

 

 ن استفاده از تماس تلفنی با مشتریا

یکی از مزایای اور کار بوان یا کار ار خانه امکان برقراری یک مکالمه آرام بین شما و  
 .مشتریان احتمالیتان خواهد بوا

 
با مشتریان صحب. می به صحب. وقتی  آنها  کنید  از  و  گوش اهید  با اق.  آنها  های 

 .اهند عمل کنندهید به کارهای که قو  میبخوا
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 داز پیام های ویدیویی و تماس تصویری استفاده کنی

راه از  صورت یکی  به  ارتباط  فروش  و  زندگی  کیفی.  بران  بالا  و  انگیزه  ایجاا  برای  ها 
های تصویری اس. ما ار عصر ارتباطات از نظر اجتماعی از هم اور تصویری و ارسا  پیام

کنیم همانند این خواهد  نظر فناوری وقتی با یکی تماس تلفنی برقرار میهستیم ولی از  
و آینده بهتر  افزایش فروش بوا که رو ار رو با او ار حا  ارتباط هستیم و این نکته برای

 .نه باشدتواند بهترین گزیمی

 

 ن بر نتایج تمرکز کنید نه زما

می سنجیده  شما  آوراهای  اس.  میزان  با  را  کار  ار  شما  بخشی  اثر  با  میزان  نه  شوا 
های کارکرا شما پس بهترین حال. گرفتن نتیجه خوب اس. و این چیزی اس. ساع. 

اید تمرکز  هایی که ایجاا کراهآموزید  شما همیشه باید بر فروشکه شما ار هر کاری می
 .ایدن هدف کراهکنید نه زمانی که صرف رسیدن به آ

 

 دارتباطات مجازی موثر را تمرین کنی

ار این مرحله شما از منحنی یااگیری که عبور کنید و آن را تمرین کنید ار مسیر موفقی. 
قرار خواهید گرف.  تمرین ارتباطات مجازی موثر برای صحب. با مشتریان و همکاران  

 .مهم اس.

 

 

https://naserhaghighi.com/20-unique-ways-to-increase-sales/
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 دبهترین راه ارتباط با مشتریان را بیابی

کند و اگر شما ار این  ارتباطات هر کسی به شیوه خوا ارتباط مجازی را هدای. می   ار
تر ارتباط موفق باشید و بتوانید برای مشتری خوا موثر واقع شده و زندگی او را آسان

 .فروشید بیشتر خواهد شدکنید احتما  خرید آن چیزی که شما می

 

فر از  نتایج حاصل شده  با  فروشنده  اندازههمیشه موفقی.  او  شوا  شما  گیری میوش 
هایتان را انجام های فوق برای فروش از راه اور استفااه کراه و معاملهتوانید از تکنیکمی

 .اهید

 
تا اینجا ارباره بازاریابی تلفنی مطالبی خدم. شما ارائه شد اما ار ااامه مقاله باید بدانیم  
که آیا فروش هنر اس. یا علم؟ و اانستن این موضوع چه کمکی به ما ار بازارابی تلفنی 

 !خواهد کرا؟
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 فروش هنر است یا علم؟ 

ک برای  سوا   این  میوچوقتی  مطرح  فروش  پاسخ های  یکسان  شوا،  معمولًا  آنها  های 
کنند که فروش هم هنر اس. و هم علم  برخی از های فروش اظهار می اس.  اکثر کوچ 

کنند حدس بزنند که چند ارصد فروش هنر اس. و چند ارصد علم ها حتی سعی میکوچ 
می بر نحوه فروش یک شوا و تأثیر کاس.  این سوا  معمولًا به صورت نظری تلقی می

تواند اورتر از حقیق. باشد  پاسخ اقیق به این  فروشنده اارا  با این حا ، هیچ چیز نمی
 .تواند تأثیر یک فروشنده را تغییر اهدسوا  حیاتی می

 

برای پاسخ به این سوا  ابتدا باید ارک کرا که اساس فروش چیس.؟ اساس فروش 
ریزی قبل از  اهد ) مانند برنامهوشنده انجام میهایی که یک فرتاثیر اس.  به فعالی.

تماس، کشف نیازهای احتمالی، ارائه محصو  یا خدمات و فروختن ( به منظور تاثیرگذاری 
 .بیشتر بر مشتری برای رسیدن به چشم اندازهای خوا اس.

 ش ایجاد نفوذ برای فرو 

به ندرت باعث فروش   ایجاا نفوذ برای فروش ضروری اس.  زیرا ااان اطلاعات به تنهایی
شوا فروش صورت بگیرا صرفا ااان اطلاعات نیس. بلکه  شوا  آنچه که باعث میمی

اهد که نحوه ارائه  نحوه ارائه آن اطلاعات به فرا مقابل اس.  مطالعات زیاای نشان می
 .و تفسیر اطلاعات از سوی یک شخص به نحوه ارک آن توسط خوا شخص بستگی اارا
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 ذ فولزوم ارتباط و ن

ار واقع لزوم ارتباط و نفوذ ار زمینه فروش همان الیل اس. که فروشندگان به انبا  آن 
می تنهایی  به  اطلاعات  اگر  به  هستند   ایگر  کنند  خرید  به  وااار  را  مشتری  توانستند 

یابد که فروشندگان نیازی نبوا و طبق تحقیقات صورت گرفته فروش هنگامی افزایش می 
 .ا افراا رابطه خوبی ایجاا کنندفروشندگان بتوانند ب

 
مشتری انجام شده نشان   100000ار یک نظر سنجی که بر روی رفتارهای خرید بیش از  

های محصو ، کیفی. آن و یا حتی اهد که مشتریان برای خرید نه بر اساس ویژگی می
کنند بلکه بر اساس شخص فروشنده قیم. یک محصو  یا خدمات اقدام به خرید نمی

 .شوندترغیب به انجام این کار می

 

ها از این روزها با توجه به گسترش فناوری اطلاعات و ارتباطات هنوز هم بیشتر فروش
 ها و گیرا که با توانایی ماهرانه به تشخیص انگیزهق روابط بین افراا صورت می طری
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ای توانایی تاثیرگذاری یک مهارت خارق پراازند  برای یک فروشنده حرفه های افراا می نیاز
 .العااه نیس. بلکه مهارتی برای بقا اس.

 

 ؟ چرا فروش علم است

توانستند چیزی را با تاثیرگذاری اند و میکرار گذشته افراای که اقدام به فروشندگی می
انجام  پنهانی  تاثیرگذاری  فرایند  و  را ااشتند  این هنر  از نظر ایگران  بفروشند  به کسی 

شد و کسی آن را مورا تجزیه و تحلیل قرار ندااه بوا که بتوان آن را برای تاثیر روی می
 .ایگر مشتریان تکرار کرا

 

آوران نتایج اقیق آنچه قاار و  ار چندین اهه گذشته هزاران مطال بر روی بدس.  عه 
ایجاا کننده نفوذ اس. متمرکز شده اس.  نتیجه این حجم از تحقیقات انقلابی ار فروش  
و عوامل وابسته به آن و چگونگی ایجاا نفوذ و تاثیرگذاری بر افراا را به طور کامل آشکار  

 .کراه اس.

 

 ا نفوذ، رفتارها و طرز فکره

شوا رفتارها و طرز فکرهایی که به نفوذ و افزایش تاثیرگذاری ار مورا فروش انجام می 
ار حا  حاضر ار جامعه علمی مورا حمای. قرار اارا و این امر روند تاثیرگذاری بر ایگری  

 .را از هنر به علمی اثبات شده تبدیل کراه اس.
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از روش  ماتیک برای یافتن تاثیر متقاعدسازی بر فروش استفااه های سیستاانشمندان 
کراند و نتیجه مطالعات به این موضوع به صورت علمی به ثب. رسیده و ار حا  حاضر  

 .های جدید استفااه کراتوان از آنها برای فروش و نفوذ ار سیستممی

 

 ذ های علمی نفورشته

به طور معنی ااری به مطالعه نحوه  های علمی وجوا اارا که  ار حالی که بسیاری از رشته
 .ترین آنها روانشناسی اجتماعی اس.اند، یکی از برجستهها پرااخته تأثیر انسان 

 
روانشناسی اجتماعی ار واقع به عنوان مطالعه علمی ار مورا چگونگی تأثیر افراا از یکدیگر  

 .شواتعریف می
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 ط نظریه ارتبا

های علم که بینش قابل توجهی ار مورا فرایند نفوذ نشان همچنین، یکی ایگر از شاخه
اند  اااه اس.، نظریه ارتباطات اس.  محققان ار نظریه ارتباطات به شدت مطالعه کراه 

و همچنین متقاعد کننده تواند باعث افزایش  که چگونه ارتباطات کلامی و غیر کلامی می 
 .بوان جذابی. شوا

 

 ذ مغز و علم نفو

به همین ترتیب، تحقیقات قابل توجهی ار زمینه علوم اعصاب انجام شده اس.  همچنین 
گیری و حفظ اطلاعات را افزایش اااه اس.   ارک نحوه استیابی مغز به شناخ.، تصمیم 

یافته انداین  طریق  از  نفوذ  ایجاا  چگونگی  مورا  ار  انسان  ها  رفتار  و  احساسات  یشه، 
 .اطلاعات مفیدی به اس. آوراه اس.

 

 ی روانشناسی اجتماع

اس.  این اصو  قابل اندازه    شوا شناسایی کراهعلم، اصولی را که باعث ایجاا نفوذ می
از آنها قدرت متقاعد کننده ای برای افزایش گیری و تکرار هستند و ار صورت استفااه 

توانایی فرا برای تأثیرگذاری بر ایگری اارا  به همین الیل اس. که روانشناسان اجتماعی 
می  را میتأیید  ایگران  کران  متقاعد  برای  کس  هر  “توانایی  که  باکنند  یااگیری   توان 
 .های اقناع که از نظر علمی موفقی. آمیز اس.، بهبوا بخشیداستراتژی
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توانند حتی کواکی  کنند نمیکنند و احساس میحتی افراای که خوا را کوچک تلقی می

توان با ارک روانشناسی اقناع و با هایش بازی کند میبازیرا متقاعد کنند که با اسباب
 .اند استفااه کندهای خاص اقناع که از نظر علمی اثبات شدهاستفااه از استراتژی

اهد که  ن تأثیر عمیقی بر فروش اارا زیرا به وضوح نشان می این تحقیقات علمی همچنی
توان تأثیر فروشنده را افزایش ااا  پس اگر شما کار بازاریابی تلفنی را انجامی  چگونه می

آن،  می به  مربوط  علم  و  فروش  هنر  ارباره  مطلب  خط  چند  همین  اانستن  با  اهید، 
 .شتریان خوا بفروشیدخواهید به متوانید به راحتی هرآنچه را که میمی

 

 م تغییر فروش از هنر به عل

رسید تنها به یک کفش و یک  علاوه بر این، اگرچه فروش قبلًا هنری بوا که به نظر می
کند، اما اکنون به الیل اثبات علم اثرگذاری تأثیر، پیشرف. کراه اس.  لبخند تکیه نمی

 .تواند بر اساس علم اثبات شده باشدامروزه فروش می
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 ذ نفو علم

اطلاع هستند به عنوان یک هنر ار حقیق.، فروش فقط توسط کسانی که از علم نفوذ بی
شوا  به طرز عجیبی، اکثر فروشندگان، مدیران و حتی مربیان تا حد زیاای از  تلقی می 

 .اطلاع هستندقدرت و پتانسیل این علم بی

 

بخشد، اما ناایده می  علیرغم این واقعی. که علم توانایی فروش یک فروشنده را بهبوا
 .گرفته شده و ار اروس اانشگاهی خاموش مانده اس.

 

با این حا ، فروش یک تلاش مأموریتی مهم اس. که بسیار مهمتر از آن اس. که براساس  
تفکر آرزو یا آزمایش و خطا باشد  چرا رفتارهای فروشنده باید بر اساس چیزی غیر از علم  

 اثبات شده باشد؟

 

 ذ نتایج علم نفو

کنند تا علم اثبات شده نفوذ و  هایی هستند که به فروشندگان کمک میها و سازمانگروه 
آید   افتد نتایج حیرت انگیزی بدس. میتاثیرگذاری را ارک کنند و وقتی این اتفاق می

یابد و گاهی حتی مشاغل از  کند، سهم بازار افزایش می تولید و فروش افزایش پیدا می
به طور خلاصه وقتی افراا فروش رفتارهای خوا را با علم هماهنگ شوند   نو متولد می

 یابد شوا و اثربخشی آنها نیز افزایش میکنند، تعاملات آنها نیز غنی میمی
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نمی  فروش  که  این اس.  منبع حیاتی یک سازمان  واقعی.  این  بخورا   تواند شکس. 

 .کندکشد و رویاها را خنثی می غل را می برا ، مشااس.  عدم فروش مشاغل را از بین می 

 

 ل سوالات متداو

 اگر مشتری از من پرسید که شما کلاهبراار هستید چه پاسخی بدهیم؟ 

می اگر  نیستید   کلاهبراار  که  اهید  اطمینان  مشتری  به  و  باشید  مواب  توانید حتما 
هید  سپس کنید ارائه ااطلاعاتی ار مورا تاریخچه محصو  یا شرکتی که ار آن کار می 

 فروشید ااریداز مشتری بپرسید که چه سوالاتی ار مورا چیزی که می
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 ای به صحب. کران ندارند چکار کنیم؟ گویند علاقه مشتریانی که می 

میلیارا انسان روی زمین وجوا اارا     7.5مشتریان را ناایده بگیرید و ااامه اهید  حدوا  
 !مشتریان بالقوه بسیار بیشتری وجوا اارا

 

 وت بین ایراا و را چیس.؟ تفا 

را به معنای عدم علاقه مشتری اس.  اعتراض به این معنی اس. که او ممکن اس.  
های ارائه شده ار برنامه فروش  مند باشد اما نیاز به توضیح اارا  از استورالعمل علاقه

تلفنی خوا و اانش خوا از خوا محصو  برای غلبه بر هرگونه اعتراض استفااه کنید  از 
های خوا را به شما بگوید تا بتوانید به طور کامل به آنها شتری خوا بخواهید نگرانیم

 .رسیدگی کنید و خیا  آنها را راح. کنید

 

 چگونه از طریق تماس تلفنی و بازاریابی تلفنی به مشتری بفروشم؟ 

از مشتری بپرسید که نیازهای او چیس. و ارائه خوا را به او ارائه اهید  به عنوان مثا ،  
تری نیاز اارا، ار مورا اینکه محصو  شما چقدر ارزش اگر او به راه حل مقرون به صرفه

 .اارا صحب. کنید

 

 چگونه بفهمم مشتری علاقه مند اس. یا خیر؟ 

علاقه صرفیک مشتری  را  بیشتری  زمان  آن    مند  مزایای  و  مورا محصو   ار  یااگیری 
 .کندمی
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 توانم مشتری را متقاعد کنم که هزینه حمل و نقل الزامی اس.؟ چگونه می 

توانید موضوع را به هر تخفیفی توضیح اهید که برای خرید باید ارسا  شوا  سپس می
اعما  می بر قیم. اصلی کالا  با وجوا هزیکه  تاکید کنید که  های نهشوا تغییر اهید  

کند  اگر آنها همچنان نگرانی اارند،  حمل و نقل، مشتری واقعاً معامله خوبی اریاف. می
 .ممکن اس. بخواهید به آنها اجازه اهید با مدیرتان صحب. کنند

 

 سالگی برای شروع بازاریابی تلفنی بسیار بالاس.؟   60آیا  

ار کشور ما که    ار واقع این شغل و تخصص به هیچ سن خاصی تمرکز ندارا به خصوص
 .کندکمتر شرکتی از برنامه فروش تلفنی استفااه می

 

 هنگام بازاریابی تلفنی با مشتریان مسن چگونه رفتار کنم؟ 

مشتریان مسن نیز مانند هر فرا ایگری هستند  فقط با آنها همانطور رفتار کنید که با  
 .کنیدایگران رفتار می 

  

رای شما مفید واقع شده باشد  این مقاله ار حا   امیداوارم که مقاله بازاریابی تلفنی ب 
توانید سوالات یا نظرات خوا را برای ما ارسا   بروزرسانی اس. و شما کاربران عزیز می 

 .کنید و اگر یک بازاریاب تلفنی هستید تجربیات خوا را برای ما و کاربران عزیز ارسا  کنید 
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