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5 دلل که ثابت مکند فروش تلفنی از سار
روشها مؤثرتر است
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در دنیـای فـروش، ازارهـای متعـددی ـرای ارتبـاط بـا مشتریـان وجـود
دارد: ایمل، شبکههای اجتماع، پیامرسانها و تبلیغات دیجیتال.
اما هچ ازاری بهاندازه تلفن تأثرگذار و کارآمد نیست. تلفن نهتنها
امکـان رقـراری ارتبـاط سـرع و یواسـطه را فراهـم مکنـد، بلکـه بـه
فروشندگان اجازه مدهد هیجانات، فوریتها، عشق به محصول و
اعتبار را به مشتریان منقل کنند. در ان مقاله، ررسی مکنیم که
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چرا تلفن همچنان مهمترن ازار فروش است و چگونه متوان از آن
رای افزایش نرخ تبدل و موفقیت در فروش استفاده کرد.

۱. انقال هیجانات و احساسات از طرق فروش در
تماس تلفنی

هـچ اـزاری بهانـدازه تلفـن امکـان انقـال احساسـات را نـدارد. در
مقایسه با ایمل یا پیام متنی که فاقد لحن، تُن صدا و حس تعامل
زنده هستند، تلفن به فروشنده اجازه مدهد اشتیاق و انگزه خود

را به مشتری منقل کند.

� مثال: تصور کنید که مخواهید محصول را از طرق ایمل به یک
مدر معرف کنید. حتی اگر هترن متن را بنویسید، همچنان ایمل
شما سرد و یروح به نظر مرسد. اما اگر همن پیشنهاد را از طرق
تماس تلفنی ارائه دهید، متوانید با تن صدای رانرژی، مکثهای

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

۲. ایجاد حس فوریت در مشتری

یک از مهمترن فاکتورهای فروش موفق، ایجاد حس فوریت است.
تلفن ان امکان را به شما مدهد که با زمانبندی مناسب، استفاده
از تکنیکهای مقاعدسازی و تأکید ر فرصتهای محدود مشتری را

وادار به اقدام کنید.
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چرا تلفن در ایجاد فوریت مؤثرتر از سار ازارها است؟ ✔️ امکان  �
پاسخدهی فوری و تعامل دوطرفه ✔️ عدم نیاز به انتظار رای دریافت
پاسخ (رخلاف ایمل یا پیام) ✔️ امکان شخصسازی پیشنهادها و

ارائه پیشنهاد وژه در لحظه

� مثال: تصور کنید که یک فروشنده بیمه در حال مذاکره با یک مدر
شرکـت اسـت. اگـر اـن فروشنـده از طرـق ایمـل پیشنهـاد تخفیـف
وـژهای را ارسـال کنـد، احتمـال دارد کـه مـدر شرکـت آن را نادیـده
بگرد. اما اگر تماس بگرد و بگوید: “ان تخفیف فقط تا پایان امروز

معتر است”، احتمال اقدام فوری بسیار بیشتر خواهد شد.

۳. افزایش اعتبار و اعتماد مشتری

تلفن به شما ان امکان را مدهد که اعتماد مشتری را در لحظه
ـــقیم و ـــاط مس ـــس ارتب ـــی ح ـــاس تلفن ـــد. تم ـــب کنی جل
شخصـسازیشدهای را ایجـاد مکنـد کـه در سـار روشهـا دیـده

مشود.

✔️ شنیدن صدای واقع یک فرد، اعتماد را بیشتر از خواندن یک متن
قویت مکند. ✔️ مشتریان با فروشندگانی که بهصورت تلفنی ارتباط
امکان پاسخگوی  ️✔ رقرار مکنند، احساس راحتی بیشتری دارند. 

فوری به سؤالات و رفع نگرانیهای مشتری وجود دارد.
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مثال: فرض کنید یک مدر فروش قصد خرید نرمافزار مدریت  �
ارتباط با مشتری (CRM) را دارد. اگر فروشنده از طرق ایمل با او
ارتباط بگرد، احتمال دارد که مدر به پیشنهاد پاسخ ندهد. اما اگر
تماس بگرد، متواند با ارائه اطلاعات دقق، پاسخ به سؤالات و

رفع نگرانیهای مدر، او را به خرید ترغیب کند.

۴. توانای هدایت مکالمه و کنترل فرآیند

رخلاف ایمل یا پیام که مشتری متواند بهراحتی نادیده بگرد،
تماس تلفنی به فروشنده ان امکان را مدهد 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 استراژی در لحظه

� مثال: اگر مشتری نسبت به قیمت محصول اعتراض داشته باشد،
در ایمل فقط متوان توضیح نوشت و منتظر ماند. اما در تماس
تلفنـی، فروشنـده متوانـد بـا ارائـه دلاـل قانعکننـده و پیشنهـادات

جایگزن مشتری را مقاعد کند.
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۵. افزایش نرخ تبدل و بستن قرارداد

� آمارها نشان مدهند که تماس تلفنی یک از مؤثرترن روشهای
افزایش نرخ تبدل است. بسیاری از مدران معقدند که مشتریان
پس از یک تماس تلفنی، بیشتر به خرید تمال پیدا مکنند تا پس

از دریافت ایمل یا پیام متنی.

� دلال افزایش نرخ تبدل از طرق تلفن: ✔️ امکان پیگری سرعتر و
ایجاد ارتباط انسانی و کاهش حس  ️✔ تعامل مسقیم با مشتری 

✔️ مشتریان احساس ارزشمندی بیشتری مکنند یاعتمادی 

� مثال: یک شرکت نرمافزاری که بهجای ارسال ایملهای تبلیغاتی،
تیمـ ـرای تمـاس تلفنـی بـا مـدران شرکتهـا تشکـل داده ـود،

توانست نرخ تبدل خود را  ۳رار افزایش دهد.

۶. مقایسه تلفن با سار روشها

معایب مزایا روش
فروش

نرخ پان باز شدن و
پاسخدهی، عدم انقال

احساسات

ارسال سرع، قابلیت
مستندسازی ایمل

دشواری در ایجاد حس
اعتماد و مقاعدسازی

سرع، مناسب رای پاسخ
به سؤالات ساده چت آنلان
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معایب مزایا روش
فروش

زمانر، هزینهر، نیازمند
زی قبلرنامهر

امکان ارتباط چهرهبهچهره،
اعتمادسازی قوی

ملاقات
حضوری

نیازمند مهارتهای ارتباط
قوی

سرع، تعامل، امکان
مقاعدسازی و پاسخ

فوری
تلفن

< style=”colorred :;”h2>جمعبندی

� اگر به دنبال افزایش ، ایجاد اعتماد، انقال هیجان و مقاعدسازی
سرع مشتریان هستید، تلفن هترن و قدرتمندترن ازار شماست.
ان روش امکان ارتباط زنده، شخصسازی پیشنهادها و پاسخ فوری
به سؤالات مشتریان را فراهم مکند و متواند تأثر چشمگری ر

افزایش نرخ تبدل و موفقیت فروش داشته باشد.

� همن 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 اسقامت
مشاهده کنید!

همچنن رای مطالعه جامعتر متوانید به مقاله راهنمای جامع،
مراجعه کنید.
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