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www.Hossein-Aslani.com
حسین اصلانی - مرجع آموزش استارتاپ

با تشکر از انتخاب شما:

شما حق تغییر محتویات این کتاب الکترونیکی را ندارید.
شما حق فروش این کتاب الکترونیکی را ندارید.

ولی

شما می توانید آن را در سایت خود برای دانلود بگذارید.
شما می توانید آن را به دیگران هدیه بدهید.

شما می توانید آن را به عنوان هدیه همراه محصولات خوداتان ارائه کنید.

در صورت استفاده از این محصول لطفا نام سایت را درج نمایید.
www.Hossein-Aslani.com

بسم الله الرحمن الرحیم
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درباره نویسنده:

کار  و  کسب  مشاور  عنوان  به  اصلانی  حسین 
زمینه  در  با 10 سال سابقه  او  کند.  فعالیت می 
با  افزار، مدیریت و فروش  طراحی و تولید نرم 
انجام مطالعات گسترده و مشاهده سمینار های 
بقوسیان،  ژان  تریسی،  برایان  مانند:  افرادی 
مورگن،  جولی  مویریان،  اش  نورمن،  دونالد 
استرن، جک تراوات و.. اقدام به تولید دوره های 
آموزشی پیشرفته برای مدیران و صاحبان کسبو 
بازاریابان  افزاری و  کار، طراحان محصولات نرم 
اینترنتی کرده است. برای اطلاعات بیشتر کافی 

است نا او را در گوگل جست و جو کنید.
 او به صاحبان مشاغل کمک می کند رشد کنند و از رقیبان خودشان پیشی بگیرند. سایت حسین 
اصلانی به شما کمک می کند با جدید ترین علوم روز آشنا شوید و کسب و کارتان را بهبود 
بدهید. محصولات پر فروشی خلق کنید و در بازار بی رقیب شوید. برای دریافت مقالات و دوره 

های آموزشی رایگان می توانید به سایت »حسین اصلانی« مراجعه کنید.
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این کتاب چه کمکی به ما می کند؟

به سختی می توان با برخی از مشتریان تلفنی کنار آمد. برای همین وظیفه شما است که مشتری 
را قبل از شروع فرآیند فروش تلفنی آماده کنید؛ البته حتما لازم است قبل از آماده کردن مشتری 

خودتان هم آماده شوید.
من با مشتریان تلفنی زیادی تماس گرفته ام و می خواهم به شما نشان دهم که چطور این فرآیند 

را به خوبی و در کمال سادگی طی کنید. بازاریابی تلفنی یکی از مهم ترین و کم هزینه ترین روش های 
جذب مشتری است. در این کتاب الکترونیکی به 101 نکته برای بازاریابی تلفنی موفق می پردازیم. 

این کتاب از 10 بخش تشکیل شده است:
1- نگرش صحیح در بازاریابی تلفنی

2- برنامه ریزی
3- آمادگی قبل از تماس

4- ذهنیت سازی
5-باید های بازاریابی تلفنی

6- نباید های بازاریابی تلفنی
7- ارائه قیمت در بازاریابی تلفنی
8- ایجاد اعتبار در بازاریابی تلفنی
9- هوشمندی در بازاریابی تلفنی

10- ترفند های پیشرفته در بازاریای تلفنی
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بخش اول: نگرش صحیح

1. اگر فکر می کنید موفق خواهید شد، درست فکر می کنید و اگر فکر می کنید شکست خواهید خورد، 
باز هم حق با شماست. )هنری فورد(. پس همیشه خوش بین باشید. نگرش شما بسیار تعیین کننده 

است. 
تصور کنید یک جلسه فروش حضوری دارید، قل از شروع جلسه فردی به شما می گوید که کسی که 
با آن جلسه دارید خریدار نیست. احتمالا شما در آن جلسه هرگز چیزی نمی فروشید. اما در همین 

شرایط قبل از شروع جلسه اگر فردی به شما بگوید که این فرد خریدار بسیار خوبی است، آن جلسه 
یک جلسه با فروش عالی برای شما خواهد بود. نگرش شما راجع به افراد بسیار تعیین کننده است. 

مشتری را به چشم مزاحم نبینید! خوشبین باشید.

2. اگر از صحبت با تلفن هراس دارید، از خود بپرسید در بدترین شرایط چه اتفاقی می افتد؟ 
شخص مقابل بر سرتان فریاد خواهد زد. تصور کردن بدترین رویداد در هر کاری به شما کمک می 

کند تا با آمادگی کامل کارتان را انجام دهید. داشتن آمادگی برای شما حیاتی است!

3. مشتری ها جواب نه را به پیشنهاد شما می دهند، نه خود شما! پس بر روی پیشنهاداتان کار 
کنید. به یاد داشته باشید که مردم پیشنهاد ها را می خرند؛ نه محصولات را...

4. یک اشتباه رایج در بازاریابی پُر حرفی است. 80 درصد زمان مکالمه را به گوش دادن و 20 درصد 
آن را به صحبت کردن اختصاص دهید. مطالبی که آن ها می گویند، باارزش تر از مطالبی است که 

شما می خواهید بگویید. مراقب باشید پُرحرفی نتیجه عکس دارد.

5. همیشه به یاد داشته باشید که تلفن مارکتینگ، کمک به مشتری برای خرید است. دنبال راه هایی 
برای کمک بیشتر به دیگران باشید و مطمئن باشید فروش به طور خودکار افزایش خواهد یافت.

6. در ابتدای هر روز ترسناک ترین و مشکل ترین تماس ها را بگیرید. قورباغه را همان اول بخورید! 
چه نتیجه مثبتی بگیرید )که حتماً میگیرید( چه نه! با دیگر افراد لیست بهتر صحبت می کنید.
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7. برای مردم مهم نیست که شما در مورد محصول و خدمات خود چه نظری دارید، آن ها فقط 
می خواهند بدانند که در صورت انجام معامله با شما برای خودشان چه منفعتی حاصل خواهد شد. 

فراموش نکنید مردم پیشنهادها را می خرند نه محصولات را! 

8. همیشه به خاطر داشته باشید که مشتریان شما از دیگران هم خرید می کنند، پس سعی کنید 
در هر تماس حرفی باارزش و متمایز از دیگران داشته باشید. مثل یک دوست به آنها برای افزایش 
منفعتشان کمک کنید. این کار را با پرسیدن سوالاتی از شرایط شخصی آنها شروع کنید. آنها را به 

دوست تبدیل کنید سپس به دوستانتان بفروشید.

9. هیچ گاه فرض نکنید که مشتری در مورد محصول شما اطلاعات کافی دارد. تمامی کاربردها و 
مزایای محصول را به طور واضح و دقیق بیان کنید. هرچه شفاف تر صحبت کنید نتایج بهتری 

میگیرید.

10. یکی از دلایل مهم شکست در فروش تلفنی آن است که فروشنده به طور واضح از مشتری 
تقاضای خرید نمی کند. دوست شدن با خریدار به معنای آن نیست که پیشنهاد فروش ندهید! 

11. مردم عاشق خرید هستند ولی از آن که کسی بخواهد چیزی به آنان بفروشد متنفرند. به آن ها 
کمک کنید تا خودشان خرید کنند.

12. فراموش نکنید شما مشاور هستید. به مشتریان کمک کنید پیروز شوند. 

13. کاتالوگ و اطلاعات به تنهایی باعث فروش نخواهند شد، این شما هستید که با ترغیب مشتری، 
فروش ایجاد می کنید.

برنامه ریزی کنید...
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بخش دوم: برنامه ریزی

14. اگر هدف شما از تماس تلفنی تنها دادن اطلاعات است؛ مثلا می خواهید موضوعی را یادآوری 
کنید، بهتر است بعد از ساعت کاری تماس گرفته و برای شخص مقابل پیغام بگذارید، این کار باعث 

صرفه جویی در وقت خواهد شد. البته می توانید از دیگر ابزار ها مثل پیامک نیز استفاده کنید.

15. بیش  از حد نگران بهترین زمان تماس با مشتریان نباشید. بعضی از فروشندگان، اول ساعت 
کاری و حدود ظهر با مشتریان تماس نمی گیرند و با خود می اندیشند که مشتری در دسترس 

نخواهد بود. از تمام روز کاری برای تماس های تلفنی استفاده کنید، اگر تلفن نکنید هیچ گاه آن ها را 
نخواهید یافت. این جملات که »حسش نیست«، »مشتری نیست«، »صدایم خوب نیست« و... را 

کنار بگذارید.

16.استراحت را فراموش نکنید. در هر 90 دقیقه کار بهتر است 15 تا 20 دقیقه استراحت کنید.

17. داشتن هدف شما را متمرکز تر می کند. برای تماس های تلفنی، هدف های روزانه قرار دهید و 
سعی کنید در هر شرایطی به آن اهداف برسید. وقتی بدانید در روز باید با تعداد مشخصی تماس 

بگیرید، و به تعداد مشخصی بفروشید، متمرکزتر و سریع تر کار خواهید کرد.

18. ساعاتی که پُر انرژی هستید را به کار اختصاص دهید؛ نه برنامه ریزی. برای روز بعد، همین امروز 
برنامه ریزی کنید. اولین ساعت روز کاری بسیار باارزش است، چون باانرژی هستید؛ پس آن را به 

تماس گرفتن اختصاص دهید و نه به برنامه ریزی.

19. فروش بزرگ همیشه در راه است. اگر از روی فهرست مشخصی از مشتریان پیش می روید، به 
تک تک شماره ها زنگ بزنید. در مقابل این تمایل که به طور اتفاقی زنگ بزنید و یا از افرادی صرف نظر 

کنید بایستید. زود قضاوت نکنید؛ ممکن است فروش بزرگی در انتظارتان باشد!

20. تعداد تماس های روزانه خود را در دفتری یادداشت کنید. هر روز سعی کنید حداقل یک تماس 
بیشتر از روز قبل بگیرید. وقتی پس از چند هفته نتایج را ببینید متعجب خواهید شد.
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بخش سوم: آمادگی قبل از تماس

21. محیط کار در کیفیت کار بسیار موثر است. میز کارتان را تمیز نگه دارید. هرچه محیطی که در 
آن تماس میگیرید ساده تر باشد نتایج بهتری کسب می کنید. در هنگام مکالمه روزنامه و مطالبی 
خواندنی اضافی را از میزتان بردارید تا در هنگام صحبت، تمامی حواس شما به گفته های مشتری 

باشد.

22. جدیدترین اخبار مربوط به زمینه  کاری خود را جمع آوری کرده و در حین مکالمه از آن ها استفاده 
کنید. مشتری احساس خوبی خواهد داشت وقتی بداند شما در جریان آخرین وقایع هستید.

23. از این فرصت که مشتری شما را نمی ببیند، به خوبی استفاده کنید. اطلاعات و آمار و ارقام لازم 
را در دسترس قرار دهید تا در صورت لزوم از آن ها استفاده کنید.

24. فهرستی از رقیبان تهیه کنید. محصولات و خدمات آن ها را به دقت بررسی کنید، برتری های 
شرکت خودتان را نسبت به آن ها مشخص کنید و آن ها را مکتوب سازید. هنگامی که مشتری 

می خواهد شما را با رقیبان مقایسه کند، نقاط قوت خودتان را بیان کنید. این کار معمولا بدون اشاره 
به رقیب توسط مشتری رخ می دهد!

25. به این سوال یک پاسخ واقعی بدهید: مشتریان چرا از شما خرید می کنند؟ برای این کار به 
حدس و گمان متوسل نشوید؛ بلکه از بهترین مشتریان خود این موضوع را بپرسید، وقتی دلیل را 

یافتید این موضوع را به مشتریان جدید بگویید.

26. در صورت لزوم کاتالوگ و یا ویدیو معرفی محصولات را آماده کنید اگر مشتری مردد بود ایمیلی 
بگیرید و جزئیات را ارسال کنید. به جای اصرار برای فروش؛ پیگیری کنید.

ذهنیت سازی کنید...
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بخش چهارم: ذهنیت سازی کنید.

27. پس از تماس بلافاصله خود را به طور کامل معرفی کنید و هدف خود را از تماس تلفنی بگویید 
در غیر اینصورت سوالاتی در ذهن شخص مقابل پیش خواهد که موجب عدم اعتماد و سوءتفاهم 

خواهد شد.

28. شما 3 ثانیه زمان دارید! برای جلب توجه مخاطب. این مکالمه چه سودی برای خریدار دارد؟ 
چرا باید مکالمه را با شما ادامه بدهد؟

29. روی جملات ابتدایی در هر مکالمه به اندازه کافی فکر کنید. آن ها را یادداشت کنید و هرگاه ایده 
بهتری به ذهن تان رسید آن ها را ویرایش کرده و از جملات جدید استفاده کنید. یک شروع قوی 

خیلی موثر است.

30. جمله ابتدایی شما مانند زیربنای یک ساختمان است که در صورت ضعیف بودن، کل ساختمان 
را ناپایدار خواهد ساخت.

31. دستپاچه نباشید! جملات اولیه خودتان را با آرامش کامل بگویید. عجله کردن و نداشتن قطعیت 
تاثیر خوبی بر مخاطب نمی گذارد.

32. سعی کنید قبل از گفتن نام شرکت در مورد مزایایی صحبت کنید که نصیب مشتری خواهد شد، 
مثلا: »آقای اصلانی، شرکت ما به بازاریابان کمک می کند تا فروش خودشان را افزایش بدهند«.

33. مهربان باشید. سعی کنید با لبخند صحبت کنید. اکثر افراد فکر می کنند مهربان هستند اما 
اگر با دوربینی از چهره خودتان در حین مکالمه فیلمبرداری کنید؛ نتایج جالبی را میبینید. یک آینه 

مقابلتان بگذارید و بعد تماس بگیرید. لبخند بزنید! 

شما باید...
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بخش پنجم: شما باید...

34. شما باید طوری صحبت کنید که شخص مقابل احساس کند مهمترین فرد در جهان است. 
هنگام صحبت با تلفن، لبخند بزنید و با شور و شوق صحبت کنید.

35. شما باید خودتان را حرفه ای نشان دهید و در هنگام مکالمه لبخند بزنید. این کار بر تن 
صدایتان تاثیر خواهد گذاشت و صدایتان دلپذیرتر خواهد شد. از مشتری بخواهید صبر کند تا قرار 

تماس بعدی را یادداشت کنید. این کار شما را حرفه ای نشان می دهد.

36. شما باید اطلاعات شخصی مشتری را یادداشت کنید. اگر مشتری در حین صحبت هر گونه 
اطلاعاتی از امور شخصی خود را به شما می دهد، آن را یادداشت کرده و در تماس های بعدی از آن 
استفاده کنید. علایق شخصی و نگرانی های مشتری فرصت خوبی برای صحبت با او فراهم می کند.

پس دفتری برای ثبت اطلاعات مشتریان یا نرم افزار مناسبی برای اینکار تهیه کنید.

37. شما باید مشاور خوبی باشید. وقتی منشی یک شرکت به شما پاسخ می دهد از او کمک 
بخواهید و نشان دهید که برای کارش ارزش قائلید، اگر آن ها احساس کنند که اهمیت دارند 

اطلاعات باارزشی را در اختیارتان قرار خواهند داد.

38. شما باید ذهنیت خوبی داشته باشید. با هر شخصی که صحبت می کنید، فرض کنید مهم ترین 
و بالاترین شخص در سازمان است زیرا شاید واقعا چنین باشد.

39. شما باید از اسم طرف مقابل استفاده کنید. در صحبت های خود از اسم شخص مقابل استفاده 
کنید تا توجه او را به گفته هایتان جلب کنید. مثال: آقای اصلانی، من فکر می کنم کفش مجلسی 

برای شما مناسب تر باشد.

40. شما باید قول هایتان را یادداشت کنید. هر قولی را که به مشتری می دهید در دفترتان 
یادداشت کنید و حتما به آن عمل کنید. اگر قولی بدهید و سپس آن را فراموش کنید، احتمالا 

مشتری را از دست خواهید داد.
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بخش ششم: شما نباید...

41. هرگز نگویید سعی می کنم. به آن ها بگویید این کار را حتما انجام خواهم داد.

42. هرگز از شخص مقابل نخواهید در ابتدای مکالمه تصمیم گیری کند. مزایا را بگویید و شخص 
مقابل را به تدریج برای قبول پیشنهاد آماده کنید.

43. هرگز نباید تصنعی رفتار کنید. اگر از شخص مقابل احوال پرسی می کنید به دقت به او گوش 
کرده و عکس العمل نشان دهید. سعی نکنید به طور تصنعی همدردی نشان دهید. مردم از 

فروشندگان چاپلوس متنفرند.

44. هرگز مطالب شک برانگیز ارائه نکنید. مثلا نگویید »ما بزرگترین وارد کننده پوشاک در ایران 
هستیم، به جای این جمله بگویید ما در 21 شهر بزرک ایران نمایندگی فعال داریم. 

45. هرگز عجله نکنید. حتی اگر طرف مقابل سریع صحبت می کند شما شمرده و با آرامش صحبت 
کنید. پیام خودتان را به بهترین شکل ممکن منتقل کنید. بعضی از افراد عادت دارند سریع صحبت 

کنند.

46. هرگز از مشتری به راحتی نگذرید. اگر مشتری توضیحات مبهمی را می دهد از آن به راحتی 
نگذرید. با سوال از او بخواهید که منظورش را واضح تر بیان کند. ذهنیت شما راجع به افراد در 

فروش شما بسیار موثر است.

47. هرگز هدف خودتان را اطلاع رسانی قرار ندهید. طوری صحبت نکنید که شخص مقابل فکر کند 
هدفتان فقط اطلاع رسانی است. مثال: »به شما زنگ زدم تا فقط بگویم رنگ های جدیدی از کفش 

های تولیدی ما آماده شده است«. از مشتریان بخواهید که از شما خرید کنند.

48. هرگز از رقیبانتان بدگویی نکنید. آنها را زیر سوال نبرید. به مشتریانتان اطلاعات با ارزش بدهید.
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49. هرگز کار امروز را به فردا نیندازید. کی از همین روزها یعنی هیچ وقت. کارهای مهم را در اولین 
فرصت ممکن انجام دهید. سرعت می تواند باعث تمایز شما از رقیبان شود.

50. هرگز به مشتری نگویید اشتباه می کند. حتی اگر واقعا در حال اشتباه کردن است. به جای آن 
خودتان مسئولیت را به عهده بگیرید و بگویید: ظاهرا نتوانستم مقصودم را به خوبی بیان کنم. و 

دیدگاه مشتری را تغییر دهید.

51. هرگز از واژه های تخصصی استفاده نکنید. مگر در بعضی از شرایط خاص. سعی کنید به ساده 
ترین روش ممکن مقصود خودتان را برسانید.

52. هرگز از مقاومت مشتری دلسرد نشوید. مقاومت اولیه در برابر خرید کاملا طبیعی است. مردم 
بلافاصله و به طور غریزی می گویند علاقه ای به خرید ندارند. سوالی را بیابید که پس از مقاومت 

مشتری بتوانید با او بیشتر صحبت کنید. اگر مشتری می گوید نیازی به این محصول ندارد به او 
بگویید دراین باره کاملا مطمئن نیستم. بیایید با چند سوال وضعیت شما را بررسی کنیم و ببینیم که 

آیا این کالا می تواند واقعا مفید باشد یا خیر؟

53. هرگز در حین کار از نوشیدنی خنک استفاده نکنید. اگر در روز زمان زیادی را به صحبت با تلفن 
اختصاص می دهید، به طور مرتب از نوشیدنی های گرم مانند چای و دمنوش ها استفاده کنید و 

نوشیدنی های خنک را کمتر بنوشید.

54. هرگز از متن های پیش نوشته شده استفاده نکنید. همیشه به یاد داشته باشید که فروش 
تلفنی و فروش به  طور کلی باید بسیار شخصی سازی  شده باشد. پس در مکالمه حتما سوالات خوبی 

بپرسید.

55. هرگز مشتری را خسته نکنید. اگر برای اولین بار دارید با مشتری تماس تلفنی برقرار می کنید، 
باید دست  خالی با او طرف شوید؛ به جای اینکه مشتری را در سیل عظیمی از اطلاعات غرق کنید، 

فقط کمی در مورد محصولات تان با او صحبت کنید. اگر مایل بود، بقیه اطلاعات را نیز به او بدهید.                             
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بخش هفتم: ارائه قیمت در بازاریابی تلفنی

56. مشتریان پیشنهادات را می خرند نه محصولات را. با سوال سعی کنید دریابید چه چیزهایی 
واقعا در نظر مشتری باارزش هستند.

57. قیمت رقبا را به تومان بگویید و قیمت خودتان را بدون واحد. مثال: درحالی که سایت حسین 
اصلانی این خدمات را با قیمت 280.000 تومان ارائه می دهد، ما آن را با 120.000 ارائه می کنیم.

یا حتی از این هم بهتر این این است که بگویید: ما آن ربا 120 تومن ارائه می کنیم.

58. به جای تخفیف مزایایی بگویید که قیمت را توجیه کند.

59. اگر مشتری به قیمت محصول اعتراض می کند، از او بپرسید: اگر قیمت برای تان مهم نبود آیا از 
محصول ما کاملا راضی بودید و آن را می خریدید؟ با این سوال، برتری محصول تان را به مشتری 

یادآوری می کنید.

60. به جای واژه هزینه و بها از واژه سرمایه گذاری استفاده کنید. مثال: 180000 تومان برای دوره 
آموزشی »افزایش فروش سایت با هوش مصنوعی« سرمایه گذاری کنید تاکمتر از یک ماه،فروشتان را 

5 برابر کنید.

61. اول گرانترین محصولات را پیشنهاد کنید و اگر مشتری نا راضی بود محصولات ارزانتر را هم 
پیشنهاد کنید. کسانی بیشتر دریافت می کنند که توقع بیشتری داشته باشند. 

62. هنگام ارائه قیمت، مزیتی رایگان را هم با آن همراه کنید. به عنوان مثال: قیمت دوره طراحی 
سایت ما »دو میلیون تومان است«. البته با تهیه هاست و دامنه شما از شرکت ... به صورت رایگان 

تهیه خواهد شد.

63. ضمانت ارائه کنید. فروش هم برای خریدار و هم فروشنده ریسک هایی دارد. اگر نتوانید ریسک 
را قبول کنید؛ انتظار نداشته باشید مشتری این کار را انجام دهد.
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بخش هشتم: اعتبار سازی

64. از شخص سوم برای اعتبار بخشیدن به محصولاتتان استفاده کنید.

65. آرشیوی از مشتریان راضی و فروش های موفق تهیه کنید و آن را در یک کاتالوگ یا در سایت 
به صورت، متنی، صوتی و حتی تصویری قرار دهید. در تماس تلفنی به مشتری پیشنهاد کنید آن 

نظرات را ببیند. این کار معجزه می کند.

66. اگر بابت هر فروش سود دریافت نمی کنید و حقوق ماهانه دارید، این موضوع را به مشتریان 
بگویید؛ زیرا مشتریان معمولا دلیل پافشاری فروشنده را دریافت کمیسیون می دانند.

67. به مشتریان جدید بگویید در گذشته چطور به افراد کمک کرده اید تا به نتایج دلخواهشان 
برسند. این اطمینان را در آن ها به وجود آورید که مطمئنا برای آنان نیز سودمند خواهید بود.

68. معیاب محصولتان را هم بگویید. این کار اعتبار شما را به شدت افزایش خواهد داد.

69. مزیت های محصول را با شماره عنوان کنید. مثلا بگویید » سومین مزیت دوره هوشمند سازی 
فروشگاه آن است که وقت شما را به عنوان صاحب کسب و کار آنلاین بسیار آزاد می کند«.

70. تا زمانی که اطلاعات کافی از مشتری نگرفته اید، فروش را شروع نکنید ابتدا با چند سوال پی به 
نیاز مشتری ببرید و سپس محصول خود را ارائه کنید.

71. گارانتی عامل بسیار مهم برای فروش بیشتر است ولی بیش ازحد به گارانتی تکیه نکنید. هدف 
مشتری استفاده از محصول است و نه گارانتی آن. پس به ذکر مزایای محصول بپردازید.

72. خریداران معمولا دنبال ارزان ترین کالاها نیستند بلکه به دنبال کالاهایی هستند که کم ترین ضرر 
و زیان را به آن ها وارد سازد. به مشتریان نشان دهید با خرید از شما متحمل ریسکی نمی شوند.
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بخش نهم: فروش هوشمندانه

73. اگر از روی فهرستی تماس می گیرید که در اختیار چندین نفر قرار می گیرد کار خود را از انتهای 
فهرست شروع کنید؛ زیرا معمولا دیگران از ابتدای فهرست کار خود را شروع کرده اند و افراد انتهایی 

فهرست مورد توجه کمتری قرار می گیرند.

74. بسیار بعید است که بالاترین فرد یک سازمان بگویید بودجه کافی نداریم. پس از عنوان کردن 
قیمت نترسید و به جای تخفیف، مزایای بیشتری ارائه کنید.

75. اگر می خواهید در مورد شرکتی خاص و افراد آن اطلاعات باارزشی به دست آورید، با بخش 
فروش آن شرکت صحبت کنید؛ زیرا آن ها معمولا علاقه مند به صحبت و توضیح دادن هستند.

76. اگر شخص حاضر نبود و پیغامگیر فعال بود. نکات جذابی بگویید که فرد حاضر شود تماس 
بگیرد.

77. اگر مشتری بگوید به محصول شما علاقه مند است و در خرید بعدی از آن استفاده خواهد کرد، 
هر کاری که می توانید انجام دهید تا خرید بعدی برایش ساده تر شود. مثلا به او بگویید: لطفا 

مشخصات خود را بگویید تا شما را در فهرست مشتریان وارد کنم تا هنگام خرید نیازی به این کار 
نباشد.

88. اگر با مشتریان سابق تماس می گیرید که غیرفعال هستند، به آن ها نگویید که هیچ خریدی 
نداشته اند بلکه از این که در گذشته فرصت همکاری با آن ها را داشته اید تشکر کنید و سپس یک 

فرصت خاص را به آن ها پیشنهاد کنید، مثلا یک فروش ویژه.

89. اگر بروشوری برای مشتری فرستاده اید و وقتی تماس می گیرید او می 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.
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بخش دهم: ترفند های پیشرفته

90. با پرسیدن سوالات هوشمندانه در مشتری احساس مالکیت ایجاد کنید. مثلا: بیایید فرض کنیم 
شما محصول ما را خریداری کردید، بیشتر در کجا از آن استفاده خواهید کرد؟

91. در فروش از واژه هایی استفاده کنید که با احساسات سروکار دارند. مثال: نگرانی، سرمایه گذاری، 
آسایش و…

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

93. اگر نام مشتری ناآشنا و عجیب به نظر می رسد. این موضوع را به او نگویید زیرا احتمالا افراد 
زیادی این موضوع را به او گفته اند و به این موضوع حساس است. با اسم او کاملا عادی برخورد 

کنید.

94. هر بار با ایده های جالب و نکاتی جدید تماس بگیرید. مردم می توانند به راحتی در برابر 
محصولات و خدمات مقاومت کنند ولی در برابر ایده های جدید مقاومت خود را از دست می دهند و 

دوست دارند آن ها را بشنوند.

95. برای مشتری گزینه های کمی را باقی بگذارید و از او بخواهید، یکی را انتخاب کند. گزینه های 
زیاد باعث ترس از خرید خواهد شد.

96. به مشتری نامطمئن توضیح دهید که در صورت از دست دادن این فرصت خرید، متحمل چه 
ضررهایی خواهد شد.

97. اگر به شما بگویند در ماه های آینده با من تماس بگیرید، از آن ها بپرسید: آیا تغییراتی در پیش 
دارید که آن زمان را مناسب تر می سازد؟
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98. اهمیت اقدام سریع را به مشتریان نشان دهید. به آن ها توضیح دهید که با تعلل و به تعویق 
انداختن خرید، چه چیزهایی را از دست خواهند داد. مثلا: فروشندگان دوربین های عکاسی به 

تعطیلاتی که به زودی در پیش است اشاره می کنند که فرصت خوبی برای عکاسی است.

99. یک جمع بندی مناسب از گفتوگو می تواند احساس پیروزی را در دورن مشتری برانگیزد. در 
انتهای مکالمه کل بحث را به طور خلاصه بازگو کنید. آن ها چه کاری انجام خواهند داد. شما چه 

کاری انجام خواهید داد و در تماس بعدی چه اتفاقی خواهد افتاد.

100. سعی نکنید در اولین تماس به مشتری چیزی بفروشید. آنها را علاقه مند کنید. باید در ابتدا با 
مشتری گفت وگو کنید و سوالاتتان را بپرسید؛ مگر آنکه محصولی که می فروشید ، ارزان قیمت بوده و 
نیاز به تفکر زیادی نداشته باشد. یادداشت برداری کنید و به مشتری بگویید باز با او تماس خواهید 

گرفت. سعی کنید با مشتری ارتباط برقرار کنید و رفتاری مهربان و دوستانه داشته باشید.

101.  اجرای این 100 نکته حرفه ای را از همین امروز شروع کنید. نتایج را یادداشت کنید و در بخش 
نظرات سایت برای ما هم ارسال کنید.

اگر سایت دارید فرصت شرکت در دوره آنلاین:

افزایش فروش سایت با هوش مصنوعی را از دست ندهید.

در این دوره با آخرین تکنیک های فروش به کمک هوش مصنوعی آشنا می شوید، 
بسیاری از فرآیند ها را خودکار می کنید و فروشتان را چند برابر می کنید.

کافی است به سایت »حسین اصلانی« و در زمان ثبت با درج کد« TPM با  51 درصد 
تخفیف ثبت نام کنید.

www.Hossein-Aslani.com
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این فرصت را از دست ندهید!
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