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بازاریای تلفنی در ۳ قدم: از معرف تا بستن
قرارداد

بازاریای تلفنی در ۳ قدم: از معرف تا بستن
قرارداد

مقدمه: بازاریای تلفنی یک هنر است، نه یک
ری تصادفشمارهگ

در ذهن بسیاری، تصور بازاریای تلفنی با یک اراتور خسته که از
روی یک متن خشک و یروح مخواند گره خورده است؛ تماسی
ناخواسـته کـه در بـدترن زمـان ممکـن رقـرار مشـود. بایـد صـراحتاً
بگویم: آن دوران به پایان رسیده است. بازاریای تلفنی مدرن، به
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خصــوص در فضــای فــروش B2B ، یــک فرآینــد تصــادف و مزاحــم
نیست؛ بلکه یک ازار جراح دقق و یک مکالمه استراژیک است
که توسط متخصصان فروش اجرا مشود. تفاوت ن یک تماس
نـاموفق و یـک قـرارداد رسـود، در درک یـک واقعیـت کلیـدی نهفتـه
است: تماس تلفنی، تنها یک بخش کوچک از یک سیستم بسیار

زرگتر است.

بسیاری از کسبوکارها در فروش تلفنی شکست مخورند، زرا آن را
به عنوان یک رویداد منفرد مبینند. در حال که متخصصان، آن را
بـه عنـوان نقطـه اوج یـک فرآینـد سـهمرحلهای و یکپـارچه در قیـف
فروش در نظر مگرند. ان فرآیند از مدتها قل از شمارهگری آغاز
مشود-از لحظه تولید سرنخ در وبسایت یا شبکههای اجتماع-و
تـا مـدتها پـس از قطـع تمـاس، بـا پیگریهـای هوشمنـدانه ادامـه
میابد. هدف دیگر صرفاً “فروختن” نیست، بلکه “مشاوره دادن”،

“حل کردن مشکل” و “ساختن رابطه” است.

ان مقاله، نقشه راه یک متخصص رای اجرای یک کمن بازاریای
تلفنی موفق در سه قدم استراژیک است. ما از مرحله معماری و
آمادهسازی (شکار سرنخهای باکیفیت)، به مهندسی مکالمه (اجرای
ینقـص تمـاس) و در نهـایت بـه مـدریت پـس از تمـاس (تبـدل
گفتگـو بـه قـرارداد) خـواهیم رداخـت. اـن راهنمـا بـه شمـا نشـان
مدهد که چگونه تلفن را از یک ازار مزاحمت، به قدرتمندترن ل
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ارتباط رای تبدل سرنخ به مشتری وفادار تبدل کنید.

قدم اول: معماری پیش از تماس (شالوده و
آمادهسازی)

موفقیت یا شکست یک تماس تلفنی، ۹۰٪ به کارهای بستگ دارد
که قل از شمارهگری انجام مدهید. ان مرحله، شالوده استراژیک
عملیـات شماسـت و بـدون آن، حتـی هترـن مذاکرهکننـدگان نـز

شکست خواهند خورد.

Intelligent Lead) الف) تولید سرنخ هوشمند
(Generation

دوران خرید لیستهای تلفن و تماسهای کور به پایان رسیده است.

امــروزه، تولیــد ســرنخ یــک فرآینــد هدفمنــد و دادهمحــور اســت.
سرنخهای شما باید “گرم” یا حداقل “ولرم” باشند.

از طرق وبسایت: با ارائه محتوای ارزشمند (مانند وبینار، کتاب
الکترونیکـ یـا یـک گـزارش تحلیلـ)، فرمهـای طراحـ کنیـد کـه
بازدیدکننـدگان در ازای دریـافت محتـوا، اطلاعـات تمـاس خـود را
وارد کنند. انها سرنخهای ورودی (Inbound Leads) هستند که

خودشان به شما اراز علاقه کردهاند.

از طرـق شبکههـای اجتمـاع (خصوصـاً لینکـدن): بـا اسـتفاده از
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ازارهای مانند LinkedIn Sales Navigator، متوانید افرادی را
پیدا کنید که دقیقاً در صنعت هدف شما، با سمت شغل مورد
نظر شما فعالیت مکنند و اخراً در مورد چالشهای که محصول

شما حل مکند، صحبت کردهاند.

ق و صلاحیتسنجر کمیت: ۲۰ سرنخ که به دقت تحق کیفیت
شدهاند، هزاران بار ارزشمندتر از یک لیست ۲۰۰۰ نفره تصادف

هستند.

Research &) سرنخ ب) تحقیقات و صلاحیتسنج
(Qualification

هرگز، هرگز و هرگز یک تماس را بدون تحقق اولیه رقرار نکنید. ۵
دقیقه تحقق متواند شانس موفقیت شما را ده رار کند.

تحقق: وبسایت شرکت، صفحه لینکدن فرد مورد نظر و اخبار
اخر شرکت او را ررسی کنید. آیا به تازگ محصول جدیدی عرضه
کردهاند؟ آیا در حال استخدام هستند؟ ان اطلاعات، مهمات

شما رای شخصسازی مکالمه است.

ــاس ــر اس  ،ــاس ــل از تم ق :(Qualification) ــنج صلاحیتس
مدلهای مانند BANT ، سرنخ خود را ارزیای کنید:

 (Budget)ـودجه: آیـا توانـای مـال خریـد محصـول شمـا را
دارند؟

(Authority) اختیــار: آیــا فــردی کــه بــا او تمــاس مگریــد،
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تصمیمگرنده نهای است یا حداقل ر آن تأثرگذار است؟

(Need) نیاز: آیا شواهدی وجود دارد که نشان دهد آنها با
مشکل رورو هستند که شما متوانید آن را حل کنید؟

(Timeline) بـازه زمـانی: آیـا نشـانهای از فـوریت ـرای حـل اـن
مشکل وجود دارد؟

ج) طراح اسکریپت ویا، نه ثابت

یک اسکریپت فروش تلفنی نباید یک متن رای روخوانی باشد؛ بلکه
بایـد یـک نقشـه راه اسـتراژیک باشـد کـه بـه شمـا انعطـافپذری

مدهد. اسکریپت شما باید شامل ان بخشها باشد:

وار دفاعتاحیه جذاب که دقلاب اولیه قدرتمند: یک جمله اف
اولیه را بشکند.

سوالات کلیدی کشف نیاز: مجموعهای از سوالات باز که به شما
کمک مکند مشکلات و اهداف مشتری را بفهمید.

گزارههــای ارزش کلیــدی: جملاتــی کوتــاه کــه بــه وضــوح نشــان
مدهند محصول شما چگونه مشکل کشفشده را حل مکند.

возражения ـرای ـج: پاسـخهای هوشمنـدانهرا возражения پاسـخ بـه
متداول مانند “قیمتان بالاست” یا “وقت ندارم”.
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قدم دوم: مهندسی مکالمه (اجرا و درگرسازی)

اکنون که کاملاً آماده هستید، زمان اجرای تماس است. هر بخش از
ان مکالمه باید با دقت و هدفمند مهندسی شود.

وار دفاعالف) ۳ ثانیه اول: شکستن د

شمـا فقـط ۳ ثـانیه فرصـت داریـد تـا خـود را از یـک “بازاریـاب تلفنـی
مزاحم” به یک “متخصص ارزشمند” تبدل کنید.

،Y ــت ــتم از شرک ــن X هس ــر، م ــون بخ ــاه: “سلام، وقت اشتب
مخواستم در مورد محصولاتمون باهاتون صحبت کنم…” (ان

جمله فریاد مزند: “من مخواهم چزی به تو بفروشم!”)

صـحح (بـا اسـتفاده از تحقـق): “سلام آقای/خـانم Z، مـن [نـام]
هستم از شرکت [نام شرکت]. دلل تماسم ان هست که دیدم
اخـراً در لینکـدن پسـتی در مـورد چالشهـای مـدریت زنجـره

تامن منتشر کردید و ان دقیقاً حوزه تخصص ماست.”

ان افتاحیه شخصسازی شده، بلافاصله نشان مدهد که شما
تحقق کردهاید و یک دلل ارزشمند رای تماس خود دارید.

ب) فاز کشف: از ارائه به رسشگری

زرگترن اشتباه در فروش تلفنی، حرف زدن بیش از حد است. قانون
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طلاـی: ۸۰٪ گـوش دهیـد، ۲۰٪ صـحبت کنیـد. وظیفـه شمـا در اـن
مرحله، تشخیص بیماری است، نه تجوز دارو.

از سوالات باز (که با “چگونه”، “چرا”، “چه چزی” شروع مشوند)
استفاده کنید تا مشتری را به صحبت وادارید.

“در حال حاضر زرگترن چالشی که در زمینه X با آن رورو هستید
چیست؟”

“اگر متوانستید یک چز را در فرآیند فعلتان تغر دهید، آن
چه ود؟”

ژگج) ارائه ارزش، نه و

پس از اینکه “درد” مشتری را به طور کامل درک کردید، زمان ارائه
راهحل است. اما وژگهای محصول خود را لیست نکنید. آنها را به

مزایای ملموس رای مشتری ترجمه کنید.

اشتباه: “نرمافزار ما گزارشدهی خودکار دارد.”

صحح: “شما اشاره کردید که تیمتان هفتهای ۱۰ ساعت صرف
گزارشدهی دستی مکند. سیستم ما ان فرآیند را کاملاً خودکار
مکند تا آن ۱۰ ساعت آزاد شده، صرف صحبت با مشتریان جدید

شود.”
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د) مدریت возражения: تبدل “نه” به “بیشتر بگو”

یـک возражение، نشـانه بـدی نیسـت؛ بلکـه نشـانه درگـر ـودن مشتـری
است. آن را نه به عنوان یک حمله، بلکه به عنوان یک “درخواست

اطلاعات بیشتر” ببینید.

:A-I-R تکنیک

(Acknowledge) تایید کنید: “کاملاً درک مکنم که قیمت رای
شما یک فاکتور مهم است.”

(Isolate) ازولـه کنیـد: “اگـر فـرض کنیـم مسـئله قیمـت وجـود
نداشت، آیا ان راهحل دقیقاً همان چزی است که به دنبالش

ودید؟”

(ROI) ر بازگشت سرمایه پاسخ دهید: حالا با تمرکز (Respond)
و ارزشی که ایجاد مکنید، به مسئله قیمت پاسخ دهید.

قدم سوم: مدریت پس از تماس (پیگری و بستن
قرارداد)

اغلب قراردادها در همان تماس اول بسته نمشوند. ان مرحله،
جای است که فروشندگان حرفهای از آماتورها جدا مشوند.

الف) تعریف گام بعدی واضح
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هرگـز یـک تمـاس را بـدون مشخـص کـردن یـک گـام بعـدی شفـاف و
زمانبندی شده به پایان نرسانید.

اشتباه: “خیل خب، پس من منتظر تماس شما ممونم.”

صحح: “عالیه. پس من رووزال سفارشیشده رو تا ساعت ۴
امروز راتون ایمل مکنم. چطوره رای پنجشنبه ساعت ۱۰ صح

یک جلسه ۱۵ دقیقهای تنظیم کنیم تا با هم مرورش کنیم؟”

ب) هنر پیگری هوشمندانه

پیگری به معنای تماسهای مکرر و گفتن “فقط مخواستم پیگری
کنم” نیست. هر نقطه تماس باید ارزشی جدید به همراه داشته

باشد.

ایمــل خلاصــه: بلافاصــله پــس از تمــاس، یــک ایمــل حــاوی
خلاصهای از نکات کلیدی مکالمه و گام بعدی توافقشده ارسال

کنید.

پیگری ارزشمحور: در فاصله زمانی تا جلسه بعدی، یک مقاله
مرتبط، یک مطالعه موردی موفق یا یک خر جالب از صنعتشان را
رایشان ارسال کنید. ان کار شما را به عنوان یک مشاور دلسوز و

مطلع ثبیت مکند.
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ج) مذاکره تلفنی و بستن قرارداد

در مراحل نهای، تمرکز ر همکاری و رد-رد است.

تمام ارزشی که راهحل شما رای کسبوکار آنها ایجاد مکند را
خلاصه کنید.

با اعتماد به نفس مذاکره کنید، اما انعطافپذر باشید.

فرآیند امضای قرارداد را با استفاده از ازارهای دیجیتال تا حد
امکان ساده و سرع کنید.

نتیجهگری: بازاریای تلفنی مدرن، یک مکالمه
استراژیک است

همانطور که دیدید، بازاریای تلفنی موفق، بسیار فراتر از یک تماس
تلفنـی سـاده اسـت. اـن یـک فرآینـد یکپـارچه و سـهبخشی اسـت:
معمـاری دقـق پیـش از تمـاس، مهندسـی هوشمنـدانه مکـالمه و
مدریت صورانه پس از تماس. در ان دیدگاه مدرن، تلفن دیگر
ازاری رای قطع کردن صحبت دیگران نیست، بلکه ازاری رای شروع

گفتگوهای معنادار است.

بـه یـاد داشتـه باشیـد، تلفـن نمـرده اسـت؛ بازاریـای تلفنـی کـور،
غرحرفهای و بدون آمادگ مرده است. متخصص که امروز از تلفن
استفاده مکند، یک مشاور استراژیک است که با تحقق، گوش
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دادن فعال و ارائه ارزش واقع ،لهای از اعتماد مسازد که در
نهایت به قراردادهای پایدار و روابط تجاری بلندمدت منجر مشود.
ن متخصصل شدن به چنرای تبد ن سه قدم، نقشه راه شماا

است.

رای یادگری عمقتر اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در تمام ان تکنیکها،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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