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5 دلل که ثابت مکند فروش تلفنی از سار
روشها مؤثرتر است

5 دلل که ثابت مکند فروش تلفنی از سار
روشها مؤثرتر است

در دنیـای فـروش، ازارهـای متعـددی ـرای ارتبـاط بـا مشتریـان وجـود
دارد: ایمل، شبکههای اجتماع، پیامرسانها و تبلیغات دیجیتال.
اما هچ ازاری بهاندازه تلفن تأثرگذار و کارآمد نیست. تلفن نهتنها
امکـان رقـراری ارتبـاط سـرع و یواسـطه را فراهـم مکنـد، بلکـه بـه
فروشندگان اجازه مدهد هیجانات، فوریتها، عشق به محصول و
اعتبار را به مشتریان منقل کنند. در ان مقاله، ررسی مکنیم که
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چرا تلفن همچنان مهمترن ازار فروش است و چگونه متوان از آن
رای افزایش نرخ تبدل و موفقیت در فروش استفاده کرد.

۱. انقال هیجانات و احساسات از طرق فروش در
تماس تلفنی

هـچ اـزاری بهانـدازه تلفـن امکـان انقـال احساسـات را نـدارد. در
مقایسه با ایمل یا پیام متنی که فاقد لحن، تُن صدا و حس تعامل
زنده هستند، تلفن به فروشنده اجازه مدهد اشتیاق و انگزه خود

را به مشتری منقل کند.

� مثال: تصور کنید که مخواهید محصول را از طرق ایمل به یک
مدر معرف کنید. حتی اگر هترن متن را بنویسید، همچنان ایمل
شما سرد و یروح به نظر مرسد. اما اگر همن پیشنهاد را از طرق
تماس تلفنی ارائه دهید، متوانید با تن صدای رانرژی، مکثهای

هوشمندانه و تأکید ر مزایا مشتری را به خرید ترغیب کنید.

۲. ایجاد حس فوریت در مشتری

یک از مهمترن فاکتورهای فروش موفق، ایجاد حس فوریت است.
تلفن ان امکان را به شما مدهد که با زمانبندی مناسب، استفاده
از تکنیکهای مقاعدسازی و تأکید ر فرصتهای محدود مشتری را

وادار به اقدام کنید.
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چرا تلفن در ایجاد فوریت مؤثرتر از سار ازارها است؟ ✔️ امکان  �
پاسخدهی فوری و تعامل دوطرفه ✔️ عدم نیاز به انتظار رای دریافت
پاسخ (رخلاف ایمل یا پیام) ✔️ امکان شخصسازی پیشنهادها و

ارائه پیشنهاد وژه در لحظه

� مثال: تصور کنید که یک فروشنده بیمه در حال مذاکره با یک مدر
شرکـت اسـت. اگـر اـن فروشنـده از طرـق ایمـل پیشنهـاد تخفیـف
وـژهای را ارسـال کنـد، احتمـال دارد کـه مـدر شرکـت آن را نادیـده
بگرد. اما اگر تماس بگرد و بگوید: “ان تخفیف فقط تا پایان امروز

معتر است”، احتمال اقدام فوری بسیار بیشتر خواهد شد.

۳. افزایش اعتبار و اعتماد مشتری

تلفن به شما ان امکان را مدهد که اعتماد مشتری را در لحظه
ـــقیم و ـــاط مس ـــس ارتب ـــی ح ـــاس تلفن ـــد. تم ـــب کنی جل
شخصـسازیشدهای را ایجـاد مکنـد کـه در سـار روشهـا دیـده

مشود.

✔️ شنیدن صدای واقع یک فرد، اعتماد را بیشتر از خواندن یک متن
قویت مکند. ✔️ مشتریان با فروشندگانی که بهصورت تلفنی ارتباط
امکان پاسخگوی  ️✔ رقرار مکنند، احساس راحتی بیشتری دارند. 

فوری به سؤالات و رفع نگرانیهای مشتری وجود دارد.
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مثال: فرض کنید یک مدر فروش قصد خرید نرمافزار مدریت  �
ارتباط با مشتری (CRM) را دارد. اگر فروشنده از طرق ایمل با او
ارتباط بگرد، احتمال دارد که مدر به پیشنهاد پاسخ ندهد. اما اگر
تماس بگرد، متواند با ارائه اطلاعات دقق، پاسخ به سؤالات و

رفع نگرانیهای مدر، او را به خرید ترغیب کند.

۴. توانای هدایت مکالمه و کنترل فرآیند

رخلاف ایمل یا پیام که مشتری متواند بهراحتی نادیده بگرد،
تماس تلفنی به فروشنده ان امکان را مدهد که روند مذاکره را

هدایت کند و مشتری را به مرحله خرید رساند.

✔️ امکان پاسخ فوری به اعتراضات مشتری ✔️ استفاده از تکنیکهای
فـروش ماننـد روش SPIN ، تکنیـک سـکوت و ایجـاد حـس نیـاز ✔️

کنترل هتر مکالمه و تنظیم استراژی در لحظه

� مثال: اگر مشتری نسبت به قیمت محصول اعتراض داشته باشد،
در ایمل فقط متوان توضیح نوشت و منتظر ماند. اما در تماس
تلفنـی، فروشنـده متوانـد بـا ارائـه دلاـل قانعکننـده و پیشنهـادات

جایگزن مشتری را مقاعد کند.
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۵. افزایش نرخ تبدل و بستن قرارداد

� آمارها نشان مدهند که تماس تلفنی یک از مؤثرترن روشهای
افزایش نرخ تبدل است. بسیاری از مدران معقدند که مشتریان
پس از یک تماس تلفنی، بیشتر به خرید تمال پیدا مکنند تا پس

از دریافت ایمل یا پیام متنی.

� دلال افزایش نرخ تبدل از طرق تلفن: ✔️ امکان پیگری سرعتر و
ایجاد ارتباط انسانی و کاهش حس  ️✔ تعامل مسقیم با مشتری 

✔️ مشتریان احساس ارزشمندی بیشتری مکنند یاعتمادی 

� مثال: یک شرکت نرمافزاری که بهجای ارسال ایملهای تبلیغاتی،
تیمـ ـرای تمـاس تلفنـی بـا مـدران شرکتهـا تشکـل داده ـود،

توانست نرخ تبدل خود را  ۳رار افزایش دهد.

۶. مقایسه تلفن با سار روشها

معایب مزایا روش
فروش

نرخ پان باز شدن و
پاسخدهی، عدم انقال

احساسات

ارسال سرع، قابلیت
مستندسازی ایمل

دشواری در ایجاد حس
اعتماد و مقاعدسازی

سرع، مناسب رای پاسخ
به سؤالات ساده چت آنلان
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معایب مزایا روش
فروش

زمانر، هزینهر، نیازمند
زی قبلرنامهر

امکان ارتباط چهرهبهچهره،
اعتمادسازی قوی

ملاقات
حضوری

نیازمند مهارتهای ارتباط
قوی

سرع، تعامل، امکان
مقاعدسازی و پاسخ

فوری
تلفن

< style=”colorred :;”h2>جمعبندی

� اگر به دنبال افزایش ، ایجاد اعتماد، انقال هیجان و مقاعدسازی
سرع مشتریان هستید، تلفن هترن و قدرتمندترن ازار شماست.
ان روش امکان ارتباط زنده، شخصسازی پیشنهادها و پاسخ فوری
به سؤالات مشتریان را فراهم مکند و متواند تأثر چشمگری ر

افزایش نرخ تبدل و موفقیت فروش داشته باشد.

� همن امروز تیم خود را به مهارتهای فروش تلفنی مجهز کنید و
تفاوت را احساس کنید!

� میتوانید تکنیک های حرفه ای تر را در اینستاگرام دکتر اسقامت
مشاهده کنید!

همچنن رای مطالعه جامعتر متوانید به مقاله راهنمای جامع،
مراجعه کنید.
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