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۱۰ تکنیک فروش تلفنی رای افزایش ۹۰ درصدی
فروش

رشد انفجاری با تلفن: ۱۰ تکنیک فروش تلفنی
رای افزایش ۹۰ درصدی فروش شما

مقدمه: فروش یک بازی مهارت است، نه شانس

در دنیـای کسـبوکار، بسـیاری فـروش را یـک بـازی اعـداد مداننـد:
هرچه بیشتر تماس بگری، بیشتر مفروشی. در حال که کمیت
فعالیت مهم است، اما ان باور یک حقیقت زرگتر و قدرتمندتر را
نادیـده مـگرد: فـروش، یـک بـازی مهـارت اسـت. یـک فروشنـده
حرفـهای کـه بـه مجمـوعهای از تکنیکهـای اثباتشـده مجهـز اسـت،
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متواند با نصف تعداد تماسهای یک فروشنده متوسط، دو رار
نتیجـه بگـرد. تلفـن، بـه عنـوان اـزار اصـل فـروش در بسـیاری از
کسبوکارها، ان حقیقت را بیش از پیش آشکار مکند. در مکالمه
تلفنـی، ظـاهر شمـا، دفتـر کارتـان یـا رنـدینگ شرکـت، در درجـه دوم
اهمیت قرار دارند؛ تنها چزی که اهمیت دارد، کلماتی است که به

کار مرید و استراژیای که پشت آن کلمات نهفته است.

ادعای رشد ۹۰ درصدی، یک ادعای زرگ است. ان رشد یکشبه و با
یادگری یک ترفند جادوی اتفاق نمافتد. ان رشد، نتیجه یک اثر
مرکــب اســت؛ اثــر بــه کــارگری مــداوم و اســتادانه مجمــوعهای از
تکنیکهای فروش تلفنی که هر کدام، بخشی از فرآیند فروش شما را
بـه طـور چشمگـری هـود مبخشنـد. وقتـی شمـا نـرخ مـوفقیت در
شروع مکالمه را ۱۰٪، توانای خود در کشف نیاز را ۱۵٪ و مهارت خود
در نهای کردن فروش را ۲۰٪ افزایش دهید، نتیجه نهای یک رشد

خط نخواهد ود، بلکه یک رشد انفجاری و نمای خواهد ود.

در ان مقاله جامع، ما قصد داریم ۱۰ تکنیک فروش تلفنی کلیدی و
بنیادن را کالبدشکاف کنیم که توسط موفقترن فروشندگان جهان
اسـتفاده مشونـد. انهـا تنهـا یـک سـری نکتـه نیسـتند، بلکـه یـک
جعبه ازار کامل رای متحول کردن رویکرد شما به فروش هستند.
هـر تکنیـک فـروش تلفنـی کـه در ادامـه مآیـد، یـک قطعـه از پـازل
مـوفقیت شماسـت. بـا یـادگری و اجـرای مـداوم آنهـا، شمـا نـز
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متوانیــد شاهــد یــک رشــد چشمگــر در نتــاج خــود باشیــد و
کسبوکارتان را در مسر موفقیت قرار دهید.

 

The) ل از تماسق ۵ دقیقهای قتکنیک اول: تحق
(5-Minute Reconnaissance

اولن و بنیادنترن تکنیک فروش تلفنی، کاری است که شما قل
از رداشتن تلفن انجام مدهید. تماس گرفتن با یک مشتری بالقوه
بدون هچگونه اطلاعات قبل (تماس کاملاً سرد)، مانند تراندازی با
چشمان بسته است؛ شاید به صورت اتفاق به هدف زنید، اما به
احتمال زیاد تمام ترهایتان به هدر خواهد رفت. در دنیای امروز که
اطلاعات به راحتی در دسترس است، هچ هانهای رای یک تماس
ناآگاهـانه وجـود نـدارد. تنهـا ۵ دقیقـه تحقـق متوانـد شـانس

موفقیت شما را به شدت افزایش دهد.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

روفال لینکدن فرد: به سمت شغل، سواق، ارتباطات مشترک
و فعالیتهای اخر او (پستها و مقالات) نگاهی بیندازید.

وبسایت شرکت: بخش “درباره ما”، “اخبار” و محصولاتشان را به
سرعت مرور کنید.
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یـک جسـتجوی سـرع در گوگـل: آیـا شرکـت اخـراً خرسـاز شـده
است؟ آیا مقاله یا مصاحبهای از مدران آن منتشر شده؟

ان اطلاعات به شما اجازه مدهد تا از همان ثانیه اول، یک تماس
شخصـسازیشده و مرتبـط رقـرار کنیـد. اـن تکنیـک فـروش تلفنـی
ساده، شما را از ۹۰٪ فروشندگان دیگر که به صورت رباتیک فقط یک

لیست را شمارهگری مکنند، متماز مکند.

The) تکنیک دوم: شروع طوفانی با شکستن الگو
(Pattern Interrupt Opener

مشتریـان بـالقوه، هـر روز بـا تعـداد زیـادی تمـاس فـروش ناخواسـته
رورو مشوند. در نتیجه، مغز آنها به صورت ناخودآگاه رای پاسخ
منفـ دادن در ۷ ثـانیه اول، شرطـ شـده اسـت. بـه محـض اینکـه
مشتری حس کند در حال صحبت با یک فروشنده است، گارد دفاع
او بـالا مـرود. وظیفـه شمـا در شـروع مکـالمه، شکسـتن اـن الگـوی

ذهنی است. ان تکنیک فروش تلفنی، “شکستن الگو” نام دارد.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟
Y از شرکت X به جای شروع با جملات کلیشهای مانند “سلام، من
هستم…”، با یک جمله غرمنتظره و شخصسازیشده شروع کنید

که نشان دهد شما تحقق کردهاید (تکنیک اول).
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اشتبـاه: “سلام، وقتـون بخـر، مـن از شرکـت راه مـدران تمـاس
مگرم.”

صـحح: “سلام آقـای احمـدی، مـن از راه مـدران تمـاس مـگرم.
تریک میگم بابت مقاله بسیار جالی که دروز در لینکدن در

مورد چالشهای مدریت تیم منتشر کردید.”

اـن شـروع متفـاوت، مقـاومت اولیـه مشتـری را در هـم مشکنـد،
کنجکاوی او را رمانگزد و به شما اجازه ورود مدهد. به کارگری
اـن تکنیـک فـروش تلفنـی ـرای عـور از فیلتـر اولیـه ذهنـی مشتـری

ضروری است.

تکنیک سوم: تسلط ر زبان بدن شنیداری
(Mastering Vocal Body Language)

در فروش حضوری، زبان بدن شما بخش زرگ از پیام شما را منقل
مکنـد. در فـروش تلفنـی، صـدای شمـا، زبـان بـدن شماسـت. لحـن،
سرعت، حجم و انرژی صدای شما، احساساتی مانند اعتماد به نفس،
شـک، اشتیـاق یـا یحوصـلگ را بسـیار قدرتمنـدتر از کلمـات منقـل
مکند. بسیاری از فروشندگان تنها ر روی “چه گفتن” تمرکز مکنند،
در حال که “چگونه گفتن” بسیار مهمتر است. ان تکنیک فروش

تلفنی ر روی هینهسازی ازار اصل شما یعنی صدایتان تمرکز دارد.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟
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بایسـتید و لبخنـد زنیـد: ایسـتادن بـه صـدای شمـا انـرژی و عمـق
بیشتـری مدهـد و لبخنـد زدن، حتـی از پشـت تلفـن نـز حـس

مشود و لحن شما را گرمتر مکند.

تنوع در آهنگ صدا: از یک لحن یکنواخت و رباتیک رهز کنید.
کلمات کلیدی را با کم تاکید بیشتر بیان کنید تا مکالمه جذاب

باق بماند.

انــرژی خــود را منقــل کنیــد: اگــر شمــا نســبت بــه محصولتــان
هیجانزده باشید، ان حس به مشتری نز منقل مشود.

یک تکنیک فروش تلفنی قدرتمند، ضبط کردن صدای خود و گوش
دادن به آن است. آیا خودتان از ان فرد خرید مکردید؟

تکنیک چهارم: از فروشنده به کارآگاه؛ هنر رسیدن
سوالات استراژیک

فروشنـدگان مبتـدی صـحبت مکننـد؛ فروشنـدگان حرفـهای، سـوال
مرسـند. وظیفـه شمـا در مراحـل اولیـه مکـالمه، فـروش محصـول
نیسـت، بلکـه تشخیـص دقـق مشکـل اسـت. شمـا بایـد ماننـد یـک
رسیدن سوالات هوشمندانه، به ریشه اصل زشک، با کارآگاه یا یک
“درد” مشتری ی رید. یک تکنیک فروش تلفنی موثر در ان زمینه،

استفاده از سوالات باز و عمقشونده است.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟
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سوالات وضعیت فعل: “در حال حاضر فرآیند شما رای [موضوع
مرتبط] به چه صورت است؟”

سوالات مشکل: “زرگترن چالشی که در ان فرآیند با آن رورو
هستید چیست؟”

سوالات پیامد (Implication): ان سوالات، درد را رای مشتری
ملموس مکنند. “ان چالشی که گفتید، چه تأثر منف ر روی

هزینهها یا هرهوری تیم شما گذاشته است?”

سوالات راهحل: “اگر متوانستید ان مشکل را حل کنید، چه
نتیجهای رای کسبوکار شما داشت؟”

کند تا به جای معرفن تکنیک فروش تلفنی به شما کمک ما
وژگهای محصول، راهحل خود را مسقیماً به مشکل اثباتشده

مشتری گره زنید.

تکنیک پنجم: گوش دادن فعال و هنر بازگوی
(Active Listening & Paraphrasing)

گوش دادن، صرفاً سکوت کردن تا نوبت صحبت شما رسد، نیست.
گــوش دادن فعــال، یــک مهــارت متمرکــز ــرای درک کامــل پیــام،
احساسات و نیازهای بیاننشده مشتری است. یک از قدرتمندترن
Paraphrasing ی” یان تکنیک فروش تلفنی، هنر “بازگواجزای ا

است.
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چگونه ان کار را انجام دهیم؟
پس از اینکه مشتری مشکل یا نیاز خود را توضح داد، قل از ارائه

راهحل، صحبتهای او را با کلمات خودتان خلاصه کنید.

“بسیار خب آقای مشتری، پس اگر درست متوجه شده باشم، چالش
اصل شما ان است که تیم فروشتان زمان زیادی را صرف کارهای
اداری مکنند و ان موضوع باعث شده تعداد تماسهای موثرشان

کاهش پیدا کند. آیا درست است؟”

ان کار سه معجزه مکند:

به مشتری نشان مدهد که شما واقعاً به حرفهای او گوش .1
دادهاید.

به شما فرصت مدهد تا مطمئن شوید که مشکل را به درستی .2
فهمیدهاید.

اعتماد فوقالعادهای ایجاد مکند و مشتری را رای شنیدن راهحل .3
شما آماده مسازد.

هر فروشنده موفق، یک استاد در ان تکنیک فروش تلفنی است.

Selling) ژگتکنیک ششم: فروش مزیت، نه و
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(Benefits, Not Features

مشتریان رای وژگهای محصول شما ول رداخت نمکنند؛ آنها
رای نتایج که آن وژگها رایشان ایجاد مکند، ول مدهند.
یـک اشتبـاه راـج در میـان بسـیاری از فروشنـدگان، لیسـت کـردن
مشخصات فنی محصولشان است. ان یک تکنیک فروش تلفنی
ضعیف است. شما باید هر وژگ را به یک مزیت ملموس رای

مشتری ترجمه کنید.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟
از آزمون ساده “خب که چ؟” (So What?) استفاده کنید.

وژگ: “ان نرمافزار CRM ما، یک سیستم گزارشدهی خودکار
دارد.”

خب که چ؟ “ان یعنی شما دیگر نیازی به صرف زمان رای تهیه
گزارشهای دستی ندارید.” (ان یک مزیت است)

خب که چ؟ “و در نتیجه، تیم شما متواند حداقل یک ساعت
در روز وقـت بیشتـری را بـه جـای کارهـای اداری، صـرف صـحبت بـا
مشتریان کند و فروش خود را افزایش دهد.” (ان نتیجه نهای و

ارزشمند است)

یک تکنیک فروش تلفنی موثر، صحبت کردن در مورد “آینده هتر”
مشتری است، نه “گذشته ر زحمت” محصول شما.
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The Power of) یتکنیک هفتم: قدرت داستانسرا
(Storytelling

حقــاق و آمــار، منطــق را هــدف قــرار مدهنــد، امــا داســتانها،
احساسات را درگر مکنند و تصمیم نهای رای خرید، همیشه یک
تصمیم احساسی است. مغز انسان رای به یاد سردن داستانها
سیمکشی شده است، نه لیستهای ولتوینت. یک تکنیک فروش
تلفنـی پیشرفتـه، اسـتفاده از داسـتانهای کوتـاه و مرتبـط ـرای بـه

تصور کشیدن ارزش محصولتان است.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟
بـه جـای اینکـه ادعـا کنیـد محصولتـان مـوثر اسـت، یـک داسـتان

موفقیت کوتاه از یک مشتری دیگر تعریف کنید.

“جالب است که به ان مشکل اشاره کردید. ما با شرکت دیگری
دقیقاً در صنعت شما کار مکردیم که با همن چالش دست و پنجه
نـرم مـکرد. آنهـا پـس از اسـتفاده از راهحـل مـا، در سـه مـاه اول

توانستند…”

اـن داسـتان، ادعـای شمـا را ملمـوس، قاـل بـاور و بـه یـاد مانـدنی
مکند. ان تکنیک فروش تلفنی به شما اجازه مدهد تا ارزش
محصول خود را به صورت غرمسقیم و بسیار موثرتر به نمایش

بگذارید.
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Turning) ل اعتراض به گفتگوتکنیک هشتم: تبد
(Objections into Conversations

فروشندگان مبتدی از اعتراضات مترسند و آنها را به عنوان پایان
مکالمه مبینند. فروشندگان حرفهای، به اسقبال اعتراضات مروند
و آنهـا را بـه عنـوان یـک فرصـت ـرای درک عمـقتر نیـاز مشتـری و
شفافسازی ارزش محصول خود مبینند. یک اعتراض، نشانه علاقه

است؛ اگر مشتری علاقهای نداشت، به سادگ تلفن را قطع مکرد.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟
از یک چارچوب مدریت اعتراض استفاده کنید و هرگز با مشتری

بحث نکنید.

گوش دهید: اجازه دهید مشتری اعتراض خود را کامل بیان کند. .1
تصدق کنید: نشان دهید که نگرانی او را درک مکنید. “کاملاً .2

درک مکنم که چرا قیمت رای شما یک فاکتور مهم است.”

کاوش کنید: با رسیدن سوال، به ریشه اصل اعتراض ی رید. .3
“ممکن است رسم قیمت ما را با چه چزی مقایسه مکنید؟”

پاسخ دهید: حالا که مشکل اصل را فهمیدهاید، پاسخ متمرکز .4
خود را ارائه دهید.

اــن تکنیــک فــروش تلفنــی، شمــا را از یــک مناظرهکننــده بــه یــک
حلکننده مشکل تبدل مکند.
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The) ژیک از سکوتتکنیک نهم: استفاده استرا
(Strategic Use of Silence

در یک مکالمه تلفنی، کسی که از سکوت مترسد، کنترل را از دست
مدهـد. بسـیاری از فروشنـدگان از فضـای خـال در مکـالمه وحشـت
دارند و فوراً تلاش مکنند آن را با کلمات ر کنند. ان کار، نشانه
اسـترس و عـدم اعتمـاد بـه نفـس اسـت. سـکوت، بـه خصـوص در

لحظات کلیدی، یک تکنیک فروش تلفنی بسیار قدرتمند است.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

پس از رسیدن یک سوال مهم: وقتی یک سوال عمق از مشتری
مرسید، سکوت کنید و به او فرصت فکر کردن بدهید.

پـس از اعلام قیمـت: پـس از اینکـه قیمـت را بـا اطمینـان اعلام
کردید، سکوت کنید. ان سکوت، سنگینی و ارزش پیشنهاد شما
را منقـل مکنـد. اولـن کسـی کـه صـحبت کنـد، معمـولاً موضـع

ضعیفتری در مذاکره خواهد داشت.

ان تکنیک فروش تلفنی ساده اما دشوار، شما را به عنوان یک فرد
مسلط و با اعتماد به نفس در ذهن مشتری ثبیت مکند.
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تکنیک دهم: همیشه با “قدم بعدی” تماس را تمام
(”Always Close with a “Next Step) کنید

یک تماس تلفنی بدون یک “قدم بعدی” مشخص و مورد توافق
طرفن، یک تماس تلف شده است. بسیاری از فروشندگان مکالمات
خوی دارند اما در انتها آن را با جملات مهم مانند “خب پس با
هم در تماسیم” یا “منتظر خرتون هستم” به پایان مرسانند. ان

کار، کنترل فرآیند را از دستان شما خارج مکند.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟
در انتهای هر مکالمه، مسئولیت مشخص کردن قدم بعدی را ر عهده

بگرید.

“بسیار خب، پس قدم بعدی ان است که من پیشفاکتور را به
همـراه مطـالعه مـوردی کـه صـحبت کردیـم، رایتـان ایمـل کنـم. آیـا
فرصت مکنید تا فردا آن را ررسی کنید؟ عال است. پس من روز
چهارشنبه ساعت ۱۰ صح با شما یک تماس کوتاه خواهم داشت تا

نظرتان را جویا شوم. ان زمان رای شما مناسب است؟”

اـن تکنیـک فـروش تلفنـی، فرآینـد فـروش شمـا را حرفـهای، قاـل
پیشبینی و تحت کنترل شما نگه مدارد.

https://rahemodiran.com/
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نتیجهگری: رشد ۹۰ درصدی، حاصل هودهای ۱۰
درصدی است

رشد انفجاری ۹۰ درصدی در فروش، با پیدا کردن یک تکنیک فروش
تلفنی جادوی به دست نمآید. ان رشد، حاصل یک فرآیند هود
مستمر و به کارگری هوشمندانه تمام ان ده تکنیک در کنار یکدیگر
است. تصور کنید با به کارگری ان تکنیکها، شما بتوانید در هر
مرحله از فرآیند فروش خود، فقط  ٪۱۰هتر عمل کنید. ۱۰٪ شانس
بیشتــر ــرای شــروع یــک مکــالمه موفــق، ۱۰٪ درک عمــقتر از نیــاز
مشتری، ۱۰٪ پاسخ هتر به اعتراضات و ۱۰٪ موفقیت بیشتر در نهای
کردن فروش. اثر مرکب ان هودهای کوچک، به یک نتیجه نهای

شگفتانگز و یک رشد چشمگر در درآمد شما منجر خواهد شد.

از امـروز شـروع کنیـد. یـک تکنیـک فـروش تلفنـی از اـن لیسـت را
انتخاب کنید که احساس مکنید در آن ضعف بیشتری دارید. تمام
هفتــه را ــر روی تســلط ــر روی همــان یــک تکنیــک تمرکــز کنیــد.
تماسهای خود را ضبط کنید، به آنها گوش دهید و خود را ارزیای
کنید. سپس به سراغ تکنیک بعدی روید. به یاد داشته-باشید که
در دنیای رقابتی امروز، فروشندگان متوسط فقط تلاش مکنند، اما
فروشنــدگان حرفــهای، ــر روی مهارتهــا و تکنیکهــای خــود
سرمایهگذاری مکنند. ان سرمایهگذاری، بالاترن بازگشت را رای

شما و کسبوکارتان به همراه خواهد داشت.
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اگر به دنبال یادگری عمقتر و تمرن عمل هر تکنیک فروش تلفنی
هسـتید، متوانیـد راهنمـای جـامع کارشنـاس فـروش: از شغـل تـا

استخدام و پیشرفت حرفهای را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در تمام ان تکنیکها، در
دوره رازهای پنهان فروش شرکت کنید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، 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/%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/
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