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 طراح وم کسب و کار رای یک مدل فروش
تلفنی موفق

طراح وم کسب و کار رای یک مدل فروش
تلفنی موفق

فراتر از اسکریپت و تماس؛ معماری یک کسبوکار
فروش محور

بســیاری از کســبوکارها بــا اــن تصــور وارد دنیــای فــروش تلفنــی
مشوند که موفقیت، تنها در استخدام چند فروشنده خوشصحبت
و نوشتن یک اسکریپت خوب خلاصه مشود. آنها تمام انرژی خود
را صرف تکنیکهای تماس و مدریت اعتراضات مکنند، در حال که
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از یک موضوع بنیادن غافل هستند: استراژی و مدل کسبوکار.
یـک تیـم فـروش فوقالعـاده کـه در یـک مـدل کسـبوکار ضعیـف و
نامنسجم فعالیت مکند، مانند یک موتور فراری است که روی بدنه
یک ارابه نصب شده باشد؛ با وجود تمام قدرت، هرگز به پتانسل

واقع خود دست پیدا نخواهد کرد.

موفقیت پایدار در فروش تلفنی، نیازمند یک معماری دقق و یک
نقشـه اسـتراژیک اسـت کـه تمـام اجـزای کسـبوکار شمـا را در یـک
راستا هماهنگ کند. اما چگونه متوان ان نقشه پیچیده را در یک
قاب ساده و قال فهم به تصور کشید؟ پاسخ، ازاری قدرتمند و
Business Model) «ـوم مـدل کسـب و کـار» شناختهشـده بـه نـام
Canvas) است. ان وم که توسط الکساندر اوستروالدر ابداع شده،
یک ازار مدریتی استراژیک است که به شما اجازه مدهد تا مدل
کسبوکار خود را در یک صفحه واحد، طراح، تحلل و هینهسازی

کنید.

در ان راهنمای جامع، ما قصد نداریم صرفاً به تعریف تئوریک ان
وم ردازیم. بلکه مخواهیم به صورت کاملاً عمل، هر یک از ۹
ـرای کسـبوکاری کـه فـروش تلفنـی، شریـان اصـل ـوم را ـنجـزء ا
حیات و رشد آن است، کالبدشکاف کنیم. ان مقاله به شما کمک
مکند تا با دیدی ۳۶۰ درجه، تمام زوایای کسبوکار فروشمحور
خود را ررسی کرده و مطمئن شوید که تمام اجزای ماشن شما، از
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جذب مشتری گرفته تا تولید درآمد، به صورت هماهنگ و کارآمد در
کنار یکدیگر کار مکنند.

 

وم کسب و کار چیست و چرا رای مدل فروش تلفنی
حیاتی است؟

وم کسب و کار، یک زبان بصری مشترک است که مدل کسبوکار
شمـا را بـه ۹ بلـوک ساختـاری قسـیم مکنـد. اـن بلوکهـا تمـام
جنبههای کلیدی یک کسبوکار را وشش مدهند: مشتریان، ارزش
پیشنهادی، زرساختها و مناع مال. زیبای ان ازار در سادگ و در

عن حال، عمق آن نهفته است.

رای یک کسبوکار مبتنی ر فروش تلفنی، ان وم حیاتی است زرا
شما را وادار مکند به سوالات اساسی پاسخ دهید:

دقیقاً قرار است به چه کسانی زنگ زنیم؟ (بخشهای مشتری)

در ۳۰ ثـانیه اول تمـاس، چـه ارزش منحصـربهفردی را بایـد ارائـه
دهیم؟ (ارزش پیشنهادی)

از چه راههای شماره تلفن ان افراد را پیدا مکنیم؟ (کانالها)

رای اجرای موفق ان مدل، به چه ازارها و افرادی نیاز داریم؟
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(مناع کلیدی)

در نهـایت، چگـونه از اـن تماسهـا درآمـد پایـدار ایجـاد خـواهیم
کرد؟ (جریانهای درآمدی)

در ادامه، هر یک از ان ۹ بلوک را با تمرکز کامل ر روی دنیای فروش
تلفنی ررسی مکنیم.

(Customer Segments) ۱. بخشهای مشتری

سـوال کلیـدی: مـا ـرای چـه کسـانی ارزش خلـق مکنیـم؟ مهمترـن
مشتریان ما چه کسانی هستند؟

ان اولن و مهمترن بلوک است. اگر ندانید به چه کسی باید زنگ
زنید، تمام تلاشهای شما ینتیجه خواهد ود. یک تعریف دقق از
بخش مشتری، به تیم فروش شما کمک مکند تا از تماسهای
ــرژی خــود را روی ــرده و ان ــز ک ره ــان ــورانه و هــدر دادن زم کورک

محتملترن خریداران متمرکز کنند.
در مدل فروش تلفنی:

B2B یا B2C ؟ آیا به کسبوکارها مفروشید یا به مصرفکننده
نهای؟ ان اولن قسیمبندی است.

انـدازه شرکـت: آیـا مشتریـان شمـا اسـتارتاپها و کسـبوکارهای
کوچک هستند یا سازمانهای زرگ (Enterprise)؟ لحن و فرآیند

فروش رای ان دو گروه کاملاً متفاوت است.
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،مانند تولید، خدمات مال صنعت خاص: آیا روی صنعت خاص
یا هداشت و درمان تمرکز دارید؟ تخصص در یک صنعت، اعتبار

شما را به شدت افزایش مدهد.

سمت شغل تصمیمگرنده: در فروش B2B ، شما محصول را به
یــک شرکــت نمفروشیــد، بلکــه بــه یــک “فــرد” در آن شرکــت
مفروشید. آیا تصمیمگرنده نهای مدر بازاریای است؟ مدر
فنی؟ یا مدرعامل؟ شناخت دقق ان فرد، کلید اصل رسیدن به

موفقیت است.

(Value Proposition) ۲. ارزش پیشنهادی

سوال کلیدی: چه مشکل یا نیازی از مشتری را رطرف مکنیم؟ چرا
مشتری باید ما را به رقبا ترجح دهد؟

ارزش پیشنهادی، قلب تپنده مدل کسبوکار شماست. ان همان
قـول اسـت کـه شمـا بـه مشتـری مدهیـد. در فـروش تلفنـی، ارزش
پیشنهـادی شمـا بایـد آنقـدر واضـح، قدرتمنـد و فشـرده باشـد کـه

بتوانید آن را در ۳۰ ثانیه اول مکالمه، به شکل جذاب بیان کنید.
در مدل فروش تلفنی:

تمرکز ر نتیجه، نه وژگ: ارزش پیشنهادی شما نباید لیستی از
وژگهای محصولتان باشد. بلکه باید نتیجه نهای و مطلوی که
رای مشتری ایجاد مکنید را بیان کند. (مثال: “ما به کلینیکهای
زشک کمک مکنیم تا زمان انتظار بیماران را ۵۰٪ کاهش داده و
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رضایت آنها را افزایش دهند.”)

تمـاز روشـن: چـه چـزی شمـا را از دیگـران متمـاز مکنـد؟ آیـا
سـرعت شماسـت؟ کیفیـت خـدمات؟ قیمـت هتـر؟ یـا تخصـص

ینظرتان؟ ان تماز باید در ارزش پیشنهادی شما بدرخشد.

قابلیت درک سرع: آیا یک فرد کاملاً غریبه متواند با شنیدن
ارزش پیشنهادی شما در یک جمله، به سرعت بفهمد که شما چه

کار مکنید؟ اگر نه، باید آن را سادهتر کنید.

(Channels) ۳. کانالها

سوال کلیدی: ما از چه راههای به بخشهای مشتری خود دسترسی
پیدا کرده و ارزش پیشنهادی خود را ارائه مدهیم؟

در کسبوکار شما، “تلفن” کانال اصل ارائه ارزش و فروش است. اما
سوال مهمتر ان است: ما از چه کانالهای رای رسیدن به مشتری

و شروع مکالمه تلفنی استفاده مکنیم؟
در مدل فروش تلفنی:

تمـاس سـرد رونگـرا (Outbound): تیـم فـروش شمـا بـه صـورت
فعال، لیستهای از مشتریان بالقوه (که در بخش مشتری تعریف

شده) را تهیه کرده و با آنها تماس مگرد.

ســرنخهای ورودی از وبســایت (Inbound): مشتریــان از طرــق
بازاریای محتوا، سئو یا تبلیغات، وبسایت شما را پیدا کرده و
فـرم درخواسـت مشـاوره یـا تمـاس را ـر مکننـد. (اـن سـرنخها
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بسیار باکیفیت هستند).

شبکههای اجتماع (به خصوص لینکدن): تیم فروش از طرق
لینکدن با افراد تصمیمگرنده ارتباط رقرار کرده و پس از ایجاد

یک رابطه اولیه، مکالمه را به تلفن منقل مکند.

ــا ــاری ب ــاع (Partnerships & Referrals): همک ــاری و ارج همک
کسبوکارهای دیگر رای معرف مشتری به یکدیگر.

(Customer Relationships) ۴. ارتباط با مشتری

سوال کلیدی: ما چه نوع رابطهای با مشتریان خود رقرار و حفظ
مکنیم؟

ماهیت فروش تلفنی به شما اجازه مدهد تا انواع مختلف از روابط
را با مشتریان خود ایجاد کنید.

در مدل فروش تلفنی:

رابطـه تراکنشـی (Transactional): در اـن مـدل، هـدف بسـتن
سرع قرارداد در یک یا دو تماس است. ان مدل رای محصولات

سادهتر و ارزانتر مناسب است.

رابطــه مشــاورهای و بلندمــدت (Consultative): در اــن مــدل،
فروشنده نقش یک مشاور را ایفا مکند و ط چندن تماس و
جلسه، به مشتری در حل یک مشکل پیچیده کمک مکند. ان

رویکرد رای فروشهای سازمانی و گرانقیمت ضروری است.

پشتیبانی اختصاص (Dedicated Support): آیا هر مشتری یک
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کارشنـاس فـروش یـا مـدر حسـاب مشخـص خواهـد داشـت کـه
نقطه تماس اصل او باشد؟

(Revenue Streams) ۵. جریانهای درآمدی

سوال کلیدی: مشتریان ما در ازای چه ارزشی حاضر به رداخت ول
هستند و چگونه رداخت مکنند؟

ان بلوک، نحوه کسب درآمد کسبوکار شما را مشخص مکند.
مدل درآمدی شما، مسقیماً ر روی استراژی و اسکریپتهای تیم

فروش شما تأثر مگذارد.
در مدل فروش تلفنی:

مشتری یک بار محصول :(Asset Sale) فروش یکباره محصول
را خریداری کرده و هزینه آن را رداخت مکند.

درآمــد اشتراکــ (Subscription Fee): بســیار راــج در فــروش
نرمافزار به عنوان سرویس (SaaS). تیم فروش شما باید مشتری

را رای یک تعهد ماهانه یا سالانه مقاعد کند.

کمیسون یا کارمزد (Commission/Fee for Service): شما در
ازای انجـام یـک خـدمت مشخـص (ماننـد یـک ـروژه مشـاورهای)،

کارمزد دریافت مکنید.

مدل فریموم (Freemium): ارائه یک نسخه رایگان و محدود از
محصول و تلاش تیم فروش رای تبدل کارران رایگان به کارران

.(Upgrade) ول
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(Key Resources) ع کلیدی۶. منا

سوال کلیدی: رای اجرای موفق مدل کسبوکار ما، به چه مناع
حیاتی نیاز داریم؟

انهـا دارایهـای ضـروری شمـا ـرای بـه حرکـت درآوردن مـاشن
فروشتان هستند.

در مدل فروش تلفنی:

مناع انسانی: مهمترن منع شما؛ یک تیم فروش آموزشدیده،
باانگزه و متخصص.

مناع تکنولوژیک: ان بخش بسیار حیاتی است.
سیسـتم مـدریت ارتبـاط بـا مشتـری  :(CRM)ـرای مـدریت

سرنخها و پیگریها.

ــراری ــرای رق  :(VoIP) ــت ــر اینترن  ــی ــن مبتن سیســتم تلف
تماسهای باکیفیت و مقرونبهصرفه.

نرمافزار شمارهگر خودکار  :(Auto-dialer)رای افزایش تعداد
تماسها در روز.

نرمافزار ضبط و تحلل مکالمات: رای کنترل کیفیت و آموزش
تیم.

مناع دادهای: دسترسی به لیستهای تماس باکیفیت و بهروز از
مشتریان بالقوه.
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(Key Activities) ۷. فعالیتهای کلیدی

سوال کلیدی: مهمترن کارهای که باید هر روز انجام دهیم تا مدل
کسبوکار ما کار کند، چیست؟

انها فعالیتهای روزمرهای هستند که مسقیماً به خلق ارزش و
تولید درآمد منجر مشوند.

در مدل فروش تلفنی:

سـرنخیای فعـال (Prospecting): مهمترـن فعـالیت روزانـه تیـم
فروش.

رقـراری تماسهـای خروجـ (Outbound Calling):** بـا حجـم و
کیفیت مشخص.

**:(Inbound Lead Management) ریت سـرنخهای ورودیمـد
پاسخگوی سرع و موثر.

انجام جلسات دمو و معرف محصول (از طرق تلفن و اشتراک
صفحه).

پیگری منظم و سیستماتیک سرنخها.

ثبت دقق اطلاعات در CRM: ان یک فعالیت حیاتی رای حفظ
نظم و تحلل عملکرد است.

Ongoing Training & Role-) ــتمر ــی مس ــوزش و نقشآفرین آم
.(playing

https://rahemodiran.com/


11

(Key Partnerships) ۸. شرکای کلیدی

سـوال کلیـدی: چـه کسـانی متواننـد بـه مـا در اجـرای هتـر مـدل
کسبوکارمان کمک کنند؟

هچ کسبوکاری یک جزره تنها نیست. شما متوانید با همکاری با
دیگران، رشد خود را تسرع کنید.

در مدل فروش تلفنی:

تأمنکنندگان داده و لیست تماس: شرکتهای که لیستهای
هدفمند از مشتریان بالقوه را به شما مفروشند.

آژانسهـای بازاریـای دیجیتـال: کـه ـرای شمـا سـرنخهای ورودی
(Inbound Leads) تولید مکنند.

شرکای ارجاع (Referral Partners): همکاری با کسبوکارهای
که به همان بخش مشتری شما خدمات مدهند اما رقیب شما

نیستند.

ــا ــده CRM ی ــای ارائهدهن ــوژی: شرکته ــدگان تکنول تأمنکنن
سیستمهای تلفنی.

(Cost Structure) ۹. ساختار هزینهها

سوال کلیدی: مهمترن و زرگترن هزینههای کسبوکار ما چیست؟
شناخت دقق ساختار هزینهها رای تضمن سودآوری ضروری است.

در مدل فروش تلفنی:

https://rahemodiran.com/
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حقوق و ورسانت تیم فروش: معمولاً زرگترن بخش هزینهها را
تشکل مدهد.

هزینههای تکنولوژی: لایسنس نرمافزارهای CRM ، سیستم تلفن
و سار ازارها.

هزینههای بازاریای و تولید سرنخ: شامل هزینههای تبلیغات و
خرید لیستهای تماس.

ــن ــه داشت ــهروز نگ ــرای ب  هزینههــای آمــوزش: ســرمایهگذاری
مهارتهای تیم.

نتیجهگری: از وم تا واقعیت

وم کسب و کار، یک سند ثابت و یروح نیست. ان یک ازار زنده
و ویاسـت کـه بایـد بـه طـور مـداوم بـازبینی و هینهسـازی شـود. بـا
تکمل ان وم رای کسبوکار فروش تلفنی خود، شما یک تصور
کامل، شفاف و استراژیک از تمام اجزای ماشن کسبوکارتان به
دسـت مآوریـد. شمـا بـه وضـوح خواهیـد دیـد کـه چگـونه ارزش
پیشنهادی شما از طرق کانالهای مشخص به دست مشتریان هدف
مرسد، چه فعالیتها و منابع رای ان کار نیاز است و در نهایت،
چگـونه اـن فرآینـد بـه یـک مـدل درآمـدی پایـدار و سـودآور منجـر

مشود.

استفاده از ان نقشه به شما کمک مکند تا از تصمیمگریهای
روزمره و واکنشی فراتر رفته و با دیدی مدریتی و کلان، کسبوکار

https://rahemodiran.com/
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خود را به سمت موفقیت هدایت کنید. به یاد داشته باشید، یک
تیم فروش موفق، محصول یک مدل کسبوکار موفق است.

اگر به دنبال یادگری عمقتر مهارتهای لازم رای اجرای فعالیتهای
کلیـدی در اـن ـوم هسـتید، متوانیـد راهنمـای جـامع کارشنـاس

فروش: از شغل تا استخدام و پیشرفت حرفهای را مطالعه کنید.

همچنن، رای تجهز مهمترن منع کلیدی خود یعنی تیم فروش،
در دوره رازهای پنهان فروش شرکت کنید.

ـرای دریـافت نکـات روزانـه در مـورد هینهسـازی مـدل کسـبوکار و
فروش، شبکه اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

