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فروش تلفنی در موسسات آموزشی و
مشاورههای تحصیل: کلید موفقیت در فصل

کنکور و انتخاب رشته

فروش تلفنی در موسسات آموزشی و
مشاورههای تحصیل: کلید موفقیت در فصل

کنکور و انتخاب رشته
و شغلــ ی کــه آینــده تحصــیلــر رقــابت امــروز، جــا در دنیــای
دانشآموزان به تصمیمات حساس و سرنوشتساز گره خورده است،
فـروش تلفنـی ـرای موسـسات آمـوزشی و مشاورههـای تحصـیل بـه
ازاری حیاتی رای جذب و راهنمای دانشآموزان و والدن تبدل
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شده است. با نزدیک شدن به ایام کنکور و پس از آن، فصل انتخاب
رشتـه و مدرسـه، پتانسـل فـروش تلفنـی بیـش از پیـش خودنمـای
مکنـد. اـن مقـاله بـه ررسـی عمـق نقـش فـروش تلفنـی در اـن
اکوسیستم مردازد و راهردهای را رای حداکثر کردن اثربخشی آن

ارائه مدهد.

چرا فروش تلفنی همچنان پادشاه است؟

در عصر دیجیتال و با وجود رشد چشمگر پلتفرمهای آنلان، ممکن
است ان سوال مطرح شود که چرا فروش تلفنی همچنان از اهمیت
رخــوردار اســت؟ پاســخ در مــاهیت حســاس و شخصــ ــژهایو
تصمیمات آموزشی نهفته است. خرید یک دوره آموزشی، ثبتنام در
یک مدرسه خاص، یا انتخاب یک مشاور تحصیل، صرفاً یک معامله
مال نیست، بلکه سرمایهگذاری ر آینده است. در ان فرآیند، ارتباط
انسانی، اعتماد، و امکان رسش و پاسخ یواسطه، نقش کلیدی

ایفا مکنند.

فروش تلفنی ان امکان را فراهم مکند که:

ارتباط شخص و عمق: یک مکالمه تلفنی به فروشنده (مشاور)
اجازه مدهد تا نگرانیها، آرزوها و نیازهای خاص دانشآموز و
والدن را درک کند. ان سطح از شخصسازی، در هچ پلتفرم
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دیجیتال قال دستیای نیست.

ایجــاد اعتمــاد و اطمینــان: شنیــدن صــدای انســانی و تعامــل
مسقیم، حس اعتماد را به مراتب بیشتر از یک ایمل یا پیامک
ایجاد مکند. در مباحثی که آینده فرزندان در میان است، اعتماد

حرف اول را مزند.

پاسخگوی فوری و رفع اهام: بسیاری از والدن و دانشآموزان
سوالات و اهامات زیادی دارند. فروش تلفنی امکان پاسخگوی
سـرع و شفـاف را فراهـم مکنـد و از ایجـاد سـردرگم جلـوگری

مکند.

انعطـافپذری و پیگـری مـؤثر: فروشنـدگان تلفنـی متواننـد ـر
اسـاس پاسـخها و علاـق مخـاطب، مکـالمه را هـدایت کننـد و بـا

پیگریهای هدفمند، نرخ تبدل را افزایش دهند.

شناسای مخاطبان کلیدی در فصل کنکور و انتخاب
رشته

درک دقـق مخاطبـان هـدف، اولـن گـام ـرای یـک اسـتراژی فـروش
تلفنی موفق است. در ان فصل، دو گروه اصل به شدت به خدمات

موسسات آموزشی و مشاورهای نیاز دارند:

۱. داوطلبان کنکور و خانوادههایشان (قل و بلافاصله پس
از کنکور)
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ان گروه درگر چالشهای متعدد از جمله استرس کنکور، رنامهرزی
درسی دقق و سپس مرحله حساس انتخاب رشته هستند. نیازهای

آنها شامل:

مشـاوره و رنـامهرزی درسـی: نیـاز بـه مشـاوران متخصـص ـرای
مدریت زمان، کاهش استرس و هینهسازی مطالعه قل از کنکور.

دورههای جمعبندی و تستزنی: تمال به شرکت در کلاسها و
کارگاههـای فشـرده ـرای مـرور مطـالب و آشنـای بـا تکنیکهـای

تستزنی.

مشاوره انتخاب رشته: ان مرحله پس از کنکور، حیاتیترن زمان
اسـت. دانشآمـوزان و والـدن نیـاز بـه راهنمـای تخصصـ ـرای
انتخاب رشتههای دانشگاهی ر اساس رتبه، علاقه، بازار کار و
آینـده شغلـ دارنـد. مشـاوران متواننـد در اـن مرحلـه، بـا ارائـه
اطلاعات دقق و تحلل جامع، اضطراب انتخاب را کاهش دهند.

ــرای ) ــرای ســال کنکــور بعــدی  ــوط بــه آمــادگخــدمات مر
دانشآمـوزان سـال یـازدهم و دهـم): در اـن زمـان، بسـیاری از
دانشآموزان سالهای پانتر نز به فکر رنامهرزی رای کنکور

سالهای آینده مافتند.

۲. دانشآموزان مقاطع پانتر و خانوادههایشان (رای
انتخاب مدرسه یا رنامهرزی بلندمدت)

هرچند تمرکز اصل روی کنکور است، اما نباید از ان گروه غافل شد.
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والـدن دانشآمـوزان سالهـای پـانتر (ماننـد متوسـطه اول یـا
سالهای پایه متوسطه دوم) در ان زمان به دنبال:

مـدارس رتـر: جسـتجو ـرای هترـن مـدارس (بـه وـژه مـدارس
ـرای آینـده تحصـیل (کنکـوری یـا مـدارس بـا امکانـات خـاص

فرزندانشان.

دورههـای قـویتی: ـرای قـویت پـایه درسـی یـا رفـع اشکـالات در
دروس خاص.

مشاوره تحصیل بلندمدت: رنامهرزی رای مسر تحصیل آینده
فرزندشان از جمله انتخاب رشته درستان و آمادگ رای کنکور

سالهای آتی.

راهردهای کلیدی رای فروش تلفنی موفق در
موسسات آموزشی

ـرای اینکـه فـروش تلفنـی در اـن دوره زمـانی اوج اثربخشـی خـود را
داشتـه باشـد، بایـد رویکـردی ساختارمنـد و مبتنـی ـر روانشناسـی

مخاطب اتخاذ کرد:

۱. جمعآوری دادهها و لیستهای تماس هدفمند

پیش از هر تماسی، داشتن لیستی از مخاطبان بالقوه که واقعاً به
خـدمات شمـا نیـاز دارنـد، حیـاتی اسـت. اـن لیسـتها را متـوان از
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طرق:

فرمهای ثبتنام آنلان: افرادی که در وبسایت شما اطلاعات
خود را رای دریافت مشاوره یا کاتالوگ ثبت کردهاند.

لیـدهای تولیـد شـده از کمنهـای تبلیغـاتی: از جملـه تبلیغـات
.یا نمایشگاههای تحصیل گوگل، شبکههای اجتماع

مراجعات و معرفها: دانشآموزان یا والدینی که توسط مشتریان
راض معرف شدهاند.

اطلاعات عموم (در صورت اخلاق و قانونی ودن): استفاده از
دیتابیسهای مرتبط با دانشآموزان مدارس خاص یا رشتههای

.تحصیل

فروش تلفنی نیازمند دقت در ان مرحله است.

۲. آموزش تیم فروش تلفنی

موفقیت در فروش تلفنی به شدت به مهارتهای تیم شما بستگ
دارد. آموزشها باید شامل:

دانــش محصــول و خــدمات: تســلط کامــل ــر تمــام دورههــا،
مشاورهها، رنامههای درسی و امکانات موسسه.

تکنیکهای شنیدن فعال: توانای شنیدن دغدغهها و نیازهای
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.مخاطب، نه فقط اطلاعات سطح واقع

مهارتهای ارتباط و فن بیان: استفاده از لحن مناسب، کلمات
.ح و ایجاد حس همدلصح

مدریت اعتراضات: نحوه پاسخگوی به سوالات چالشرانگز،
تردیـدها و اعتراضـات والـدن (مثلاً در مـورد هزینـه، کیفیـت یـا

تضمن).

سناروهای تماس (اسکریپت انعطافپذر): داشتن یک راهنمای
کل رای مکالمات، اما با ان انعطافپذری که مکالمه ر اساس

نیاز مخاطب تغر کند.

مراحل انتخاب رشته: تیم باید به طور کامل از فرآیند انتخاب
رشته دانشگاهها، ضرایب دروس و اهمیت هر بخش آگاه باشد تا

بتواند مشاوره دقق ارائه دهد.

۳. زمانبندی هوشمندانه تماسها

زمانبندی تماسها در اثربخشی فروش تلفنی بسیار مهم است:

بعد از کنکور: اوج زمان تماس رای مشاوره انتخاب رشته است.
تیم باید آماده حجم بالای تماس در ان دوره باشد.

عصرها و آخر هفتهها: والدن اغلب در ان ساعات آزادتر هستند
و تمال بیشتری به صحبت دارند.

بلافاصــله پــس از تولیــد لیــد: اگــر یــک لیــد جدیــد (مخــاطب
علاقهمنـد) ثبـت شـد، تمـاس فـوری شـانس تبـدل را بـه شـدت
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افزایش مدهد.

پیگری منظم: یک تماس تنها کاف نیست. پیگریهای منظم و
هدفمند (مثلاً پس از ارسال اطلاعات، دعوت به وبینار یا معرف

خدمات جدید) ضروری است.

۴. شخصسازی مکالمات و ارائه ارزش

به جای ارائه یک پیام عموم به همه، مکالمه را ر اساس نیازهای
خاص هر خانواده شخصسازی کنید.

شروع با شنیدن: به جای شروع مکالمه با معرف خدمات، ابتدا
به والدن فرصت دهید تا نگرانیها و سوالات خود را مطرح کنند.

تمرکز ر راهحل: نشان دهید که چگونه خدمات شما متواند
مشکلات خاص آنها (مثلاً کاهش استرس کنکور، انتخاب رشته

صحح، افزایش شانس قول) را حل کند.

ارائه نمونههای موفق: داستانهای موفقیت دانشآموزان قبل
که با کمک موسسه شما به اهدافشان رسیدهاند، متواند بسیار

قانعکننده باشد.

ارائه بستههای وژه یا تخفیفات فصل: به خصوص در دوره اوج
قاضا، پیشنهادهای جذاب متواند تصمیمگری را تسرع کند.

۵. استفاده از فناوریهای نون در کنار فروش تلفنی

هرچند فروش تلفنی مسقیم است، اما ازارهای دیجیتال متوانند
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آن را قدرتمندتر کنند:

سیستم CRM (مدریت ارتباط با مشتری): رای ردیای لیدها،
ثبت سابقه تماسها، یادداشترداری از مکالمات و رنامهرزی
پیگریها. ان ازار به تیم فروش تلفنی کمک مکند تا هچ

فرصتی را از دست ندهد.

نرمافزارهـای تلفنـی  :(VoIP)ـرای مـدریت تماسهـای ورودی و
خروج، ضبط مکالمات (با اجازه مخاطب رای آموزش و هود)، و

گزارشگری.

اتوماسون بازاریای: ارسال پیامکهای خودکار یادآوری تماس یا
ایملهای حاوی اطلاعات تکمیل پس از مکالمه.

ــدن و ــی از وال ــوت تلفن ــن: دع ــدادهای آنلا ــا و روی وبیناره
دانشآمـوزان بـه وبینارهـای رایگـان مشـاوره انتخـاب رشتـه یـا
کارگاههـای آمـوزشی، متوانـد بـه افزایـش اعتمـاد و نـرخ تبـدل

کمک کند.

۶. مدریت اعتراضات و چالشها در فروش تلفنی

در هر مکالمه فروش تلفنی، با اعتراضاتی مواجه خواهید شد. مهم
است که تیم شما بتواند به طور مؤثر با آنها رخورد کند:

“هزینه زیاد است”: ر ارزش بلندمدت سرمایهگذاری در آموزش و
آینده تحصیل تأکید کنید. متوانید گزینههای رداخت منعطف
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یا بستههای مختلف را پیشنهاد دهید.

“وقـت نـداریم”: ارائـه جلسـات مشـاوره کوتـاه یـا وبینارهـای ضبـط
شده. ر اهمیت تصمیمگری به موقع در فصل کنکور و انتخاب

رشته تأکید کنید.

“هنوز تصمیم نگرفتهایم”: ارائه اطلاعات تکمیل، دعوت به جلسه
مشاوره حضوری یا تماس مجدد در زمان مناسب.

“نمخـواهیم فرزنـدمان تحـت فشـار باشـد”: توضـح دهیـد کـه
مشاوره به منظور راهنمای و کاهش استرس است، نه افزایش

فشار.

“قبلاً با مشاوری دیگر صحبت کردهایم”: از آنها رسید چه چزی
در آن مشاوره رایشان مفید وده و چه چزی نه، و نقاط قوت

منحصر به فرد خود را رجسته کنید.

معیارهای موفقیت و ارزیای عملکرد در فروش تلفنی

ـرای اطمینـان از اثربخشـی اسـتراژی فـروش تلفنـی، بایـد معیارهـای
کلیدی عملکرد (KPIs) را ردیای و تحلل کنید:

نـرخ تبـدل (Conversion Rate): درصـد تماسهـا کـه منجـر بـه
ثبتنام یا خرید مشوند.

متوسط زمان مکالمه: رای هر نوع تماس (ورودی/خروج، لید
جدید/پیگری).
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تعداد تماسهای انجام شده: توسط هر فروشنده.

کیفیت لیدها: درصد لیدهای ورودی که واقعاً علاقهمند هستند.

رضایت مشتری: از طرق نظرسنجهای پس از تماس یا ثبتنام.

نرخ پیگری: درصد لیدهای که به طور مؤثر پیگری شدهاند.

بـا تحلـل منظـم اـن معیارهـا، متوانیـد نقـاط قـوت و ضعـف تیـم
فـروش تلفنـی خـود را شناسـای کـرده و اسـتراژیهای خـود را ـرای

هود مستمر تنظیم کنید.

نتیجهگری: فروش تلفنی، پل به سوی آینده
تحصیل

در فصـول حسـاس تحصـیل ماننـد کنکـور و انتخـاب رشتـه، فـروش
تلفنی بیش از یک کانال ارتباط است؛ ان یک ل ارتباط حیاتی
میـان موسـسات آمـوزشی و آینـدهسازان کشـور اسـت. بـا رویکـردی
هدفمند، آموزش دیده و همدلانه، تیمهای فروش تلفنی متوانند
نه تنها در جذب دانشآموزان و والدن موفق باشند، بلکه به آنها
ـــد. ـــک کنن ـــرنوشتساز کم ـــانه و س ـــمیمگریهای آگاه در تص
سـرمایهگذاری ـر روی فـروش تلفنـی هوشمنـد و کارآمـد، بـه معنـای
ســرمایهگذاری ــر رشــد موسســه و مهــمتر از آن، کمــک بــه تحقــق
پتانسـل تحصـیل و شغلـ نسلهـای آینـده اسـت. در دنیـای کـه
انتخابها زیاد و اطلاعات گجکننده هستند، یک صدای راهنما از

https://rahemodiran.com/
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طرق فروش تلفنی متواند تفاوت را رقم زند.

اگر به دنبال افزایش فروش خود از طرق استراژی های بازاریای
هسـتید، متوانیـد مقـاله اسـتراژی هـای بازاریـای چنـدکاناله ـرای
جذب مشتریان هدفمند در سال ۱۴۰۴ راه مدران را مطالعه کنید و

تجربیات خودرا باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفه ای و بدون چالش شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%DA%98%DB%8C%D9%87%D8%A7%DB%8C- style=
https://rahemodiran.com/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%DA%98%DB%8C%D9%87%D8%A7%DB%8C- style=
https://rahemodiran.com/salesbox
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

