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راهنمای گام به گام راه اندازی کسبوکار موفق
مبتنی ر فروش تلفنی

از ایده تا اولن تماس: راهنمای گام به گام راه
اندازی کسبوکار موفق مبتنی ر فروش تلفنی

مقدمه: قدرت مقیاسپذر تلفن در دنیای کسبوکار
مدرن

در دنیای کسبوکار امروز، ایدههای زرگ به تنهای کاف نیستند.
مـوفقیت در گـرو توانـای شمـا ـرای رسانـدن آن ایـده بـه دسـت
مشتریان مناسب است. در میان تمام کانالهای فروش و بازاریای،
فروش تلفنی به دلل وژگهای منحصربهفرد خود، همچنان یک از
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قدرتمندترن، مقیاسپذرترن و سودآورترن مدلها رای راه اندازی
و رشد یک کسبوکار است. رخلاف یک فروشگاه فزیک، شما به
سرمایه اولیه سنگن رای مکان و دکوراسون نیاز ندارید. رخلاف
قیم، شخصتوانید به صورت مسی دیجیتال صرف، شما مبازاریا
و فوری با مشتریان خود ارتباط رقرار کرده، نیازهایشان را درک کنید و

اعتمادشان را جلب نمایید.

امـا اـن سـادگ ظـاهری، متوانـد بسـیار فریبنـده باشـد. بسـیاری از
کارآفرینان با ان تصور که “تنها چزی که نیاز دارم یک تلفن، یک
لیست شماره و یک محصول خوب است”، وارد ان مسر مشوند
و بــه ســرعت بــا چالشهــای پیچیــدهای روــرو شــده و شکســت
مخورنـد. حقیقـت اـن اسـت کـه راه انـدازی یـک کسـبوکار موفـق
مبتنی ر فروش تلفنی، نیازمند یک نقشه راه دقق، یک استراژی
حسابشده و یک زرساخت حرفهای است. موفقیت در ان حوزه،
محصول شانس نیست، بلکه نتیجه یک معماری هوشمندانه است.

ان مقاله، همان نقشه راه است. ما قصد داریم شما را قدم به قدم،
از مرحله صفر یعنی شکلگری ایده، تا مرحله نهای یعنی رقراری
اولن تماسهای موفق و هینهسازی فرآیند، همراهی کنیم. ان یک
راهنمای جامع و تخصص رای کارآفرینان، مدران و هر کسی است
کـه مخواهـد یـک مـاشن فـروش قدرتمنـد و قاـل پیشبینـی را از
پـایه بنـا کنـد. اگـر آمادهایـد تـا ایـدهتان را بـه یـک کسـبوکار ویـا و
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سودآور تبدل کنید، ان هفت گام کلیدی را با دقت دنبال نمایید.

 

گام اول: تعریف نچ (Niche) و ارزش پیشنهادی
(قل از هر چز)

قـل از اینکـه حتـی بـه فکـر خریـدن هدسـت یـا تهیـه لیسـت شمـاره
بیفتید، باید به دو سوال بنیادن پاسخ دهید: دقیقاً چه چزی
مفروشید و به چه کسی؟ ان مرحله، فونداسون کل کسبوکار
شماست و تمام تصمیمات بعدی شما را تحت تأثر قرار خواهد داد.
تلاش ـرای “فروختـن همـه چـز بـه همـه کـس”، سـرعترن راه ـرای

شکست است.

:(Niche Market) چق ن۱. پیدا کردن و تعریف دق
نـچ، بخـش کـوچک، تخصصـ و مشخصـ از بـازار اسـت کـه شمـا
تصمیم مگرید ر روی آن تمرکز کنید. چرا ان کار حیاتی است؟

زرا به شما اجازه مدهد تا:

پیام خود را به شدت شخصسازی کنید.

بـه عنـوان یـک “متخصـص” در آن حـوزه شنـاخته شویـد، نـه یـک
“عمومفروش”.
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رقابت کمتری داشته باشید و راحتتر دیده شوید.

از خود رسید: محصول یا خدمت من، کدام مشکل بسیار مشخص
را رای کدام گروه بسیار مشخص از افراد یا کسبوکارها حل مکند؟

مثال ضعیف: “من نرمافزار CRM مفروشم.”

مثــال قــوی و نــچ: “مــن نرمافــزار CRM مخصــوص کلینیکهــای
دنـدانزشک را مفروشـم کـه بـه آنهـا کمـک مکنـد نـرخ بـازگشت

بیماران را افزایش دهند.”

:(Value Proposition) ۲. ساختن ارزش پیشنهادی قدرتمند
ارزش پیشنهادی، دلل اصل است که یک مشتری باید از شما خرید
کند، نه از رقبایتان. ان یک جمله کوتاه و قدرتمند است که به
وضوح بیان مکند شما چه نتیجهای را رای مشتری خلق مکنید.
در فروش تلفنی، ان جمله باید آنقدر قوی باشد که در ۳۰ ثانیه

اول، توجه مشتری را جلب کند.
یک ارزش پیشنهادی خوب، باید به سه سوال پاسخ دهد:

محصول شما چگونه مشکل مشتری را حل مکند یا وضعیت او
را هود مبخشد؟ (مرتبط ودن)

(ارزش کم) دهد؟ری ارائه مل اندازهگچه مزایای قا

چرا شما هتر از رقبایتان هستید؟ (تماز)
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مثال: “ما به کلینیکهای دندانزشک کمک مکنیم تا با استفاده از
(No-Show) سیستم یادآوری هوشمند ما، نرخ عدم حضور بیماران
را تا ۳۰٪ کاهش داده و درآمد از دست رفته خود را به سود تبدل

کنند.”
تـا زمـانی کـه پاسـخهای شفـاف ـرای اـن دو بخـش (نـچ و ارزش

پیشنهادی) نداشته باشید، به سراغ گام بعدی نروید.

گام دوم: طراح نقشه استراژیک (راه اندازی وم
مدل کسب و کار)

حـالا کـه مدانیـد چـه چـزی را بـه چـه کسـی مفروشیـد، وقـت آن
است که نقشه کل کسبوکار خود را ترسیم کنید. هترن ازار رای
ان کار، وم مدل کسب و کار (Business Model Canvas) است.
ان ازار به شما کمک مکند تا تمام اجزای کلیدی کسبوکارتان را
در یک صفحه واحد ببینید و از هماهنگ آنها با یکدیگر اطمینان
حاصـل کنیـد. (ـرای آشنـای کامـل بـا اـن ـوم، متوانیـد بـه مقـاله

اختصاص ما در ان زمینه مراجعه کنید).

در ان مرحله، شما باید به عنوان یک بنیانگذار، به سوالات زر در ۹
بخش وم پاسخ دهید:

بخشهـای مشتـری: اولـن ۱۰۰ مشتـری ایـدهآل مـن دقیقـاً چـه
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کسانی هستند؟

ارزش پیشنهادی: جمله دقق ارزش پیشنهادی من چیست؟

کانالها: چگونه مخواهم به ان ۱۰۰ نفر دسترسی پیدا کنم؟
(تماس سرد؟ لینکدن؟)

ارتباط با مشتری: آیا رابطه من با مشتریانم تراکنشی خواهد ود یا
مشاورهای؟

جریانهــای درآمــدی: مــدل قیمتگــذاری مــن چگــونه اســت؟
(اشتراک؟ یکباره؟)

منــاع کلیــدی: ضروریترــن منــابع کــه ــرای شــروع نیــاز دارم
چیست؟ (یک فروشنده خوب؟ یک CRM ساده؟)

فعالیتهای کلیدی: مهمترن کاری که باید هر روز انجام دهم
چیست؟ (احتمالاً سرنخیای)

شرکای کلیدی: آیا شریک وجود دارد که بتواند به رشد اولیه من
کمک کند؟

ساختار هزینهها: زرگترن هزینههای اولیه من چه خواهد ود؟
(حقوق؟ هزینه نرمافزار؟)

تکمـل اـن ـوم، بـه شمـا یـک دیـد ۳۶۰ درجـه و واقعبینـانه از
کسـبوکارتان مدهـد و از تصـمیمگریهای شتـابزده و اشتبـاه در

آینده جلوگری مکند.
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گام سوم: تجهز زرادخانه (انتخاب تکنولوژی و
ازارهای ضروری)

فروش تلفنی مدرن، یک فعالیت مبتنی ر تکنولوژی است. ازارهای
درست متوانند هرهوری تیم شما را چندن رار کرده و به شما یک
مزیـت رقـابتی ـزرگ بدهنـد. در ابتـدای کـار، نیـازی بـه خریـدن تمـام
نرمافزارهای گرانقیمت بازار نیست، اما سرمایهگذاری ر روی چند

ازار کلیدی، کاملاً ضروری است.

چکلیست تکنولوژیهای ضروری:

سیستم مدریت ارتباط با مشتری (CRM): ان “مغز” عملیات
فــروش شماســت. هرگــز و هرگــز تلاش نکنیــد کــه ســرنخها و
پیگریهای خود را در فال اکسل مدریت کنید. یک CRM به
شما اجازه مدهد تا تمام اطلاعات مشتری، تاریخچه تماسها، و
وظایف آینده را در یک مکان متمرکز ثبت کنید. CRMهای اری
ــا ــال ب ــای ع ــا Salesforce گزینهه ــد Zoho ، HubSpot ی مانن

پلنهای متنوع رای شروع هستند.

سیسـتم تلفـن مبتنـی ـر اینترنـت (VoIP): بـه جـای اسـتفاده از
خطـوط تلفـن سـنتی، از یـک سیسـتم VoIP اسـتفاده کنیـد. اـن
سیستمها کیفیت صدای هتری دارند، هزینههای کمتری دارند و
امکانات فوقالعادهای مانند ضبط مکالمات (رای آموزش)، تحلل
تماسها و یکپارچهسازی با CRM را در اختیار شما قرار مدهند.
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هدستهای باکیفیت: ان یک سرمایهگذاری کوچک با بازدهی
Noise-) ززرگ است. یک هدست با قابلیت حذف نو بسیار
Cancelling) به فروشنده شما اجازه مدهد تا با تمرکز کامل و با
صدای واضح و حرفهای با مشتری صحبت کند و از خستگ ناشی

از ساعتها مکالمه جلوگری مکند.

مناع داده و ازارهای سرنخیای: شما به یک منع قال اتکا رای
پیدا کردن شماره تماس مشتریان هدف خود نیاز دارید. لینکدن
ــتاندارد و ــزار اس ــک ا ــروش B2B ی ــرای ف  Sales Navigator

قدرتمند است.

گام چهارم: ساختن تیم قهرمان (استخدام و آموزش
فروشندگان)

کسبوکار شما توسط افرادی که استخدام مکنید، تعریف مشود.
در یـک مـدل فـروش تلفنـی، اولـن کارشنـاس فروشـی کـه اسـتخدام
مکنیــد، حیــاتیترن اســتخدام شماســت. او نــه تنهــا بایــد یــک
فروشنده خوب باشد، بلکه باید فردی انعطافپذر، خلاق و باانگزه
باشـد کـه بتوانـد در محیـط یـک کسـبوکار نوپـا و در کنـار شمـا،

فرآیندها را بسازد و هینه کند.

به دنبال چه وژگهای باشیم؟
همانطور که در مقاله “رزومه را فراموش کنید” به تفصل توضح
دادیم، به جای تمرکز صرف ر روی سابقه کار، به دنبال وژگهای
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شخصیتی ذاتی باشید:

کنجکاوی: تمال به یادگری و درک عمق مشکلات مشتری.

تابآوری: توانای ذهنی رای مواجهه با “نه” شنیدنهای مکرر.

مریپذری: داشتن روحیه یادگری و پذرش بازخورد.

وجدان کاری: نظم و مسئولیتپذری در پیگری وظایف.

:(Onboarding) فرآیند آموزش
پس از استخدام فرد مناسب، فرآیند آموزش و آمادهسازی او آغاز
مشود. استخدام یک فروشنده و رها کردن او با یک لیست شماره،
دستورالعمل رای شکست است. رنامه آموزشی شما باید شامل

موارد زر باشد:

آموزش عمق محصول/خدمت و ارزش پیشنهادی.

.(CRM به خصوص) زارهای تکنولوژیکآموزش کامل کار با ا

آموزش فرآیند فروش و استانداردهای شرکت.

ــف ــناروهای مختل ــی (Role-playing) س ــن و نقشآفرین تمر
تماس.

(Sales Playbook) ن کتابچه فروشگام پنجم: تدو

کتـابچه فـروش یـا Sales Playbook، کتـاب مقـدس تیـم فـروش
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شماسـت. اـن یـک سـند زنـده اسـت کـه تمـام دانـش، اسـتراژیها،
فرآینـدها و هترـن تجربیـات فـروش شرکـت شمـا را در یـک مکـان
متمرکز مکند. داشتن یک کتابچه فروش، تضمن مکند که تمام
اعضـای تیـم (چـه فعلـ و چـه آینـده) بـا یـک رویکـرد هماهنـگ و
استاندارد عمل کنند. ان ازار، فرآیند آموزش نروهای جدید را نز

به شدت تسرع مکند.

اجزای کلیدی یک کتابچه فروش رای مدل فروش تلفنی:

معرف شرکت، ماموریت و ارزش پیشنهادی.

تعریـف دقـق روفاـل مشتـری ایـدهآل (ICP) و شخصـیتهای
.(Buyer Personas) خریدار

نقشـه کامـل فرآینـد فـروش ۷ مرحلـهای (از سـرنخیای تـا بسـتن
قرارداد).

چارچوبها و اسکریپتهای تماس رای سناروهای مختلف:
تماس سرد اولیه

تماس پیگری

(Voicemail) پیغام صوتی

(Upsell) رای فروش مجدد تماس

بانک مدریت اعتراضات: لیستی از راجترن اعتراضات مشتریان
به همراه پاسخهای پیشنهادی هوشمندانه.
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ــف ــل مختل ــرای مراح  (Email Templates) ــل ــای ایم الگوه
پیگری.

Legal and) گام ششم: مسائل قانونی و الزامات
(Compliance

ان گام اغلب نادیده گرفته مشود، اما یتوجهی به آن متواند
عواقب جدی رای کسبوکار شما داشته باشد. فروش تلفنی، با
ــالاترن ــا ب حریــم خصوصــ افــراد ســر و کــار دارد و شمــا بایــد ب

استانداردهای اخلاق و قانونی عمل کنید.

رعایت حریم خصوص: مطمئن شوید که لیستهای تماسی که
تهیه مکنید، از مناع قانونی و معتر به دست آمدهاند.

شفافیت در مورد ضبط مکالمات: اگر قصد دارید مکالمات را رای
اهـداف آمـوزشی یـا کنتـرل کیفیـت ضبـط کنیـد، حتمـاً در ابتـدای

تماس ان موضوع را به اطلاع مشتری رسانید.

صـداقت در فـروش: از ارائـه اطلاعـات نادرسـت یـا دادن قولهـای
غرواقع رای بستن قرارداد به شدت رهز کنید. ان کار نه تنها
غراخلاقـ اسـت، بلکـه در بلندمـدت بـه اعتبـار رنـد شمـا آسـیب

جرانناپذری مزند.

توصیه مشود در ابتدای کار، یک مشاوره کوتاه با یک متخصص
حقـوق داشتـه باشیـد تـا از رعـایت تمـام الزامـات قـانونی در حـوزه
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فعالیت خود مطمئن شوید.

گام هفتم: شروع، اندازهگری و هینهسازی
(Launch, Measure, and Optimize)

شما تمام مراحل را ط کردهاید و اکنون آماده شروع هستید. به یاد
داشته باشید که هدف در ماههای اولیه، صرفاً فروش بالا نیست،
بلکـه یـادگری و هینهسـازی اسـت. شمـا بایـد یـک حلقـه بـازخورد
(Feedback Loop) دائم ایجاد کنید تا به طور مداوم فرآیندهای

خود را هتر کنید.

شاخصهـای کلیـدی عملکـرد (KPIs) کـه بایـد از روز اول انـدازهگری
کنید:

تعداد تماسهای روزانه (Dials per Day): معیاری رای سنجش
سطح فعالیت.

تعداد مکالمات معنادار (Meaningful Conversations): معیاری
رای سنجش کیفیت لیست تماس.

نـرخ تبـدل تمـاس بـه قـرار ملاقـات/دمو: معیـاری ـرای سـنجش
اثربخشی اسکریپت اولیه.

نرخ تبدل قرار ملاقات به فروش: معیاری رای سنجش اثربخشی
کل فرآیند فروش.
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.(Average Deal Size) ن اندازه هر قراردادمیانگ

.(Sales Cycle Length) طول چرخه فروش

به صورت هفتگ، ان اعداد را با تیم خود مرور کنید. به مکالمات
ضبطشده گوش دهید و به دنبال نقاط قال هود باشید. از تیم
خود رسید: “چه چزی خوب کار مکند؟” و “زرگترن مانع ما
چیست؟”. ان فرآیند تکرارشونده یادگری و هینهسازی، چزی است
کـه یـک کسـبوکار نوپـا را بـه یـک مـاشن فـروش قدرتمنـد تبـدل

مکند.

نتیجهگری: سفر شما تازه آغاز شده است

راه انــدازی یــک کســبوکار مبتنــی ــر فــروش تلفنــی، یــک ســفر
هیجانانگز و ر از پتانسل است. با دنبال کردن ان هفت گام،
شما یک فونداسون مستحکم و یک نقشه راه روشن رای حرکت به
جلو خواهید داشت. شما از یک ایده خام، به یک مدل کسبوکار
اســتراژیک رســیدهاید، زرساختهــای تکنولــوژیک خــود را فراهــم
کردهایـد، بـه فکـر سـاختن یـک تیـم قهرمـان هسـتید و یـک کتـابچه

راهنمای عمل رای هدایت آنها در دست دارید.

به یاد داشته باشید که موفقیت، در اجرای ینقص و یکباره ان
نقشه نیست، بلکه در تعهد به فرآیند هود مستمر نهفته است. به
بازخوردها گوش دهید، از اشتباهات خود درس بگرید و هر روز به
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دنبال راهی رای هتر شدن باشید. با یک استراژی درست، تیم
مناسـب و انضبـاط در اجـرا، قـدرت نامحـدود تلفـن در دسـتان شمـا
خواهد ود تا کسبوکار خود را به ارتفاعات جدیدی از موفقیت

رسانید.

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/
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