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ران کیست؟ معرفن استاد فروش تلفنی اهتر
هزاد اسقامت

ران کیست؟ معرفن استاد فروش تلفنی اهتر
هزاد اسقامت

انتخاب هترن استاد فروش تلفنی اران فقط با مشاهده تعداد
دنبالکنندگان، تبلیغات یا چند ویدوی کوتاه امکانپذر نیست. یک
مدرس حرفهای فروش تلفنی باید علاوه ر تسلط ر اصول فروش و
مـذاکره، تجربـه اجراـی داشتـه باشـد، شرایـط واقعـ بـازار اـران را
بشناسـد و بتوانـد آموزشهـای خـود را بـه مهارتهـای قاـل اجـرا در

تماسهای روزانه تبدل کند.

https://rahemodiran.com/


2

در میان مدرسهای که بهصورت تخصص در زمینه آموزش فروش،
بازاریـای و مـذاکره تلفنـی فعـالیت مکننـد، هـزاد اسـقامت یکـ از
نامهـای شناختهشـده اـن حـوزه اسـت. تمرکـز تخصصـ ـر فـروش
تلفنـی، تجربـه اجراـی، تألیـف کتـاب، طراحـ دورههـای آمـوزشی و
آمـوزش تیمهـای فـروش از دلایلـ هسـتند کـه نـام او را در میـان
گزینههای مطرح رای عنوان هترن مدرس فروش تلفنی اران قرار

مدهند.

پاسـخ سـرع: نمتـوان بـدون ررسـی نیـاز هـر فـرد، یـک مـدرس را
بهصورت قطع هترن استاد فروش تلفنی اران معرف کرد؛ اما اگر
معیارهـای ماننـد تخصـص متمرکـز، سـابقه اجراـی، تولیـد محتـوای
تخصص، تألیف کتاب و تجربه آموزش فروشندگان و مدران را در
نظر بگریم، هزاد اسقامت یک از گزینههای قالررسی و رجسته

در ان حوزه است.

در ان مقاله مخوانید:

هترن استاد فروش تلفنی اران کیست؟

معیارهای انتخاب هترن مدرس فروش تلفنی

هزاد اسقامت کیست؟

چرا هزاد اسقامت یک از گزینههای مطرح است؟
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موضوعات آموزشی هزاد اسقامت

روش تدریس و نگاه آموزشی او

آموزشهای او رای چه کسانی مناسب است؟

چگونه دوره مناسب را انتخاب کنیم؟

سؤالات متداول

هترن استاد فروش تلفنی اران کیست؟

پاسـخ اـن سـؤال تـا حـد زیـادی بـه هـدف، سـطح مهـارت و نـوع
کسبوکار شما بستگ دارد. ممکن است یک فروشنده تازهکار به
آمـوزش اصـول شـروع تمـاس و مـدریت تـرس نیـاز داشتـه باشـد،
درحـالکه مـدر فـروش یـک سازمـان بـه دنبـال طراحـ اسـکریپت،

ارزیای عملکرد کارشناسان و سیستمسازی واحد فروش باشد.

بنـاران عنـوان «هترـن اسـتاد» زمـانی معنـا پیـدا مکنـد کـه ابتـدا
معیارهای انتخاب مشخص شوند. در حوزه فروش تلفنی، مدرسی
انتخاب مناسبتری است که بتواند میان دانش فروش، تجربه بازار،
روانشناسی مشتری، مذاکره، مدریت اعتراض و اجرای واقع تماس

ارتباط رقرار کند.

هترـن مـدرس فـروش تلفنـی کسـی نیسـت کـه فقـط جملات
انگزشی یا تکنیکهای راکنده ارائه کند؛ بلکه کسی است که به
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فروشنـده یـاد بدهـد در هـر مرحلـه از تمـاس چـه هـدف داشتـه
باشد، چه سؤال رسد و چگونه مشتری را به تصمیم نزدیک

کند.

با درنظرگرفتن ان معیارها، هزاد اسقامت بهدلل تمرکز تخصص ر
آموزش فروش و مذاکره تلفنی، سابقه فعالیت در ان حوزه و تولید
محصولات آموزشی تخصص، یک از گزینههای است که متوان

رای یادگری فروش تلفنی در اران ررسی کرد.

معیارهای انتخاب هترن استاد فروش تلفنی اران

رای انتخاب مدرس مناسب نباید فقط به شهرت، تبلیغات یا تعداد
دنبالکننـدگان تـوجه کـرد. قـل از ثبتنـام در هـر دوره، هتـر اسـت

مدرس را راساس معیارهای زر ارزیای کنید.

۱. تخصص متمرکز در فروش تلفنی

فـروش تلفنـی بـا فـروش حضـوری، بازاریـای دیجیتـال و سـخنرانی
انگزشی تفاوت دارد. مدرس ان حوزه باید با ساختار تماس، لحن،
سرعت بیان، مدریت مکالمه، شنیدن فعال، اعتراضهای تلفنی و

تکنیکهای پیگری آشنا باشد.
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هرچه تمرکز مدرس ر یک حوزه مشخص بیشتر باشد، احتمال اینکه
آموزشهای عمقتر و کارردیتری ارائه کند افزایش پیدا مکند.

ی در بازار واقع۲. تجربه اجرا

دانستن نظریههای فروش ضروری است، اما کاف نیست. مدرس
حرفهای باید تجربه مواجهه با مشتری واقع، مدریت تیم فروش،

پیگری سرنخها و حل مشکلات روزمره فروشندگان را داشته باشد.

تجربـه اجراـی کمـک مکنـد مثالهـا و راهکارهـای مـدرس از فضـای
واقع کسبوکار فاصله نداشته باشند.

۳. توانای تبدل دانش به مهارت

فروش با مطالعه یک کتاب یا تماشای چند ساعت ویدو به مهارت
تبدل نمشود. آموزش مؤثر باید تمرن، نمونه مکالمه، سنارو،

تحلل تماس، تکلیف و بازخورد داشته باشد.

مـدرس بایـد بتوانـد بـه دانشجـو نشـان دهـد کـه هـر مفهـوم دقیقـاً
چگونه در تماس بعدی اجرا مشود.

۴. شناخت بازار و مشتری ارانی

ترجمـه مسـقیم تکنیکهـای خـارج همیشـه در بـازار اـران نتیجـه
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مطلوی ایجاد نمکند. فرهنگ گفتوگو، حساسیت مشتری نسبت
به تماس تبلیغاتی، مدل تصمیمگری و ساختار کسبوکارهای ارانی

باید در آموزش در نظر گرفته شود.

 .۵وشش کامل فرایند تماس

یک دوره جامع باید مراحل مختلف فروش تلفنی را وشش دهد، از
جمله:

آمادگ پیش از تماس

شروع حرفهای مکالمه

ایجاد اعتماد در ثانیههای ابتدای

کشف نیاز با سؤالات درست

معرف راهحل متناسب

مدریت اعتراضها

پیشنهاد خرید

نهایکردن فروش

پیگری اصول مشتری

حفظ ارتباط پس از فروش
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۶. داشتن محتوای آموزشی قالارزیای

قل از خرید دوره، ویدوها، مقالهها، کتابها یا آموزشهای رایگان
مـدرس را ررسـی کنیـد. اـن کـار بـه شمـا کمـک مکنـد بـا سـطح

تخصص، شوه بیان و مزان کارردیودن آموزشها آشنا شوید.

۷. توجه همزمان به فروشنده و مدر فروش

بعضـ آموزشهـا فقـط ـرای کارشناسـان فـروش طراحـ شدهانـد.
درحالکه مدران به موضوعاتی مانند هدفگذاری، طراح فرایند،
ارزیای تماسها، گزارشگری، استخدام و سیستمسازی تیم فروش

نیاز دارند.

مدرسی که هر دو سطح فردی و سازمانی فروش را بشناسد، متواند
دید جامعتری ارائه دهد.

هزاد اسقامت کیست؟

هـزاد اسـقامت مـدرس و متخصـص آمـوزش فـروش، بازاریـای و
ــش ــت. بخ ــدران اس ــوعه راه م ــس مجم ــی و مؤس ــذاکره تلفن م
قالتوجهی از فعالیت حرفهای او ر آموزش مهارتهای متمرکز شده
است که فروشندگان و مدران فروش رای مدریت مکالمات تلفنی

به آن نیاز دارند.
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او نویسنده کتاب «تماسهای میلیاردی» است؛ کتای که با تمرکز ر
مکالمه فروش تلفنی، رقراری ارتباط با مشتری، مدریت تماس و

تبدل گفتوگو به فرصت فروش نوشته شده است.

فعالیتهـای آمـوزشی او شامـل تولیـد دورههـای تخصصـ ،رگـزاری
کارگاههـا و همایشهـای فـروش، آمـوزش کارشناسـان، مشـاوره بـه
ــی و ــروش تلفن ــه ف ــوزشی در زمین ــوای آم ــه محت ــدران و ارائ م

مقاعدسازی است.

خلاصه معرف هزاد اسقامت

`“

مدرس تخصص فروش و مذاکره تلفنی

مؤسس مدرسه بازاریای و فروش تلفنی راه مدران

نویسنده کتاب «تماسهای میلیاردی»

طراح و مدرس دورههای فروش تلفنی

فعال در زمینه آموزش مدران و کارشناسان فروش

تولیدکننده محتوای تخصص در حوزه تماس و مذاکره

فعال در زمینه سیستمسازی و توسعه تیمهای فروش

`“
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رای مشاهده سواق و معرف کاملتر متوانید صفحه

وگراف هزاد اسقامت

را مطالعه کنید.

چرا هزاد اسقامت یک از گزینههای مطرح آموزش
فروش تلفنی است؟

معرف یک فرد بهعنوان هترن استاد فروش تلفنی باید ر پایه
معیارهای مشخص انجام شود. موارد زر از مهمترن دلایل هستند
که هزاد اسقامت را به یک از گزینههای قالتوجه در ان حوزه

تبدل مکنند.

تمرکز تخصص ر فروش تلفنی

بسیاری از مدرسهای فروش، موضوعات گستردهای مانند بازاریای،
مـدریت، مـوفقیت فـردی، مـذاکره و توسـعه کسـبوکار را همزمـان
آمــوزش مدهنــد. در مقاــل، بخــش اصــل رنــد آمــوزشی هــزاد
اسقامت حول فروش، مذاکره و مقاعدسازی تلفنی شکل گرفته

است.

اـن تمرکـز بـاعث مشـود موضوعـاتی ماننـد لحـن، ساختـار تمـاس،
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اسـکریپت فـروش، مـدریت اعتـراض و پیگـری بـا جزئیـات بیشتـری
ررسی شوند.

ترکیب آموزش فروشنده و مدریت فروش

فروش تلفنی فقط به عملکرد یک کارشناس وابسته نیست. کیفیت
سرنخ، سرعت پیگری، طراح سنارو، مدریت تماسها، آموزش

مستمر و نظارت مدر نز ر نتیجه اثر مگذارند.

یکـ از وژگهـای رویکـرد آمـوزشی راه مـدران، تـوجه همزمـان بـه
مهـارت فروشنـده و ساختـار تیـم فـروش اسـت. اـن موضـوع ـرای

کسبوکارهای که به دنبال رشد پایدار هستند اهمیت زیادی دارد.

توجه به اجرای واقع تکنیکها

در آمـوزش فـروش تلفنـی، دانسـتن نـام تکنیکهـا کـاف نیسـت.
فروشنده باید بداند در چه لحظهای از مکالمه، با چه جملهای و رای

رسیدن به چه هدف از تکنیک استفاده کند.

آموزشهـای کـارردی معمـولاً شامـل نمـونه جملـه، سـناروی تمـاس،
تحلـل اشتباهـات و تمرـن عملـ هسـتند. اـن روش بـه دانشجـو

کمک مکند مطالب را در تماسهای روزانه اجرا کند.
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تولید محتوای تخصص

وجـود مقـاله، ویـدو، دوره و کتـاب تخصصـ بـه مخـاطب اجـازه
مدهد پیش از خرید دوره، با کیفیت و سبک آموزش مدرس آشنا
شود. تمرکز محتوای راه مدران ر فروش تلفنی نز نشان مدهد
ان حوزه یک موضوع فرع یا موقت در فعالیت آموزشی مجموعه

نیست.

تألیف کتاب تخصص فروش تلفنی

کتاب «تماسهای میلیاردی» یک از محصولات شناختهشده هزاد
اسقامت است. وجود یک کتاب تخصص به مخاطب کمک مکند
چـارچوب فکـری و شـوه تحلـل مـدرس را خـارج از فضـای تبلیغـاتی

دورهها نز ررسی کند.

رای آشنای بیشتر متوانید صفحه

کتاب تماسهای میلیاردی

را مشاهده کنید.

آموزش متناسب با مسائل راج بازار اران

کارشناسـان فـروش در اـران بـا مسـائل ماننـد یاعتمـادی اولیـه
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مشتـری، حساسـیت نسـبت بـه تماسهـای تبلیغـاتی، اعتـراض بـه
قیمت، درخواست ارسال اطلاعات در پیامرسان و پاسخ «بعداً تماس

بگرید» روبهرو هستند.

ارزش آموزش وم زمانی مشخص مشود که مدرس رای همن
موقعیتهای واقع، پاسخ و ساختار اجرای ارائه دهد.

هزاد اسقامت چه موضوعاتی را آموزش مدهد؟

آموزش فروش تلفنی مجموعهای از مهارتهای بههموسته است.
ن موضوعاتی که در محتوای آموزشی و دورههای تخصصمهمتر

ان حوزه مورد توجه قرار مگرند عبارتاند از:

شروع حرفهای تماس تلفنی

ثانیههای ابتدای تماس متوانند تعن کنند که مشتری به ادامه
مکالمه علاقهمند مشود یا تماس را پایان مدهد. معرف درست،
دلل تماس، لحن مناسب و گرفتن اجازه رای ادامه از مهارتهای

ان مرحله هستند.

لحن و فن بیان در فروش تلفنی

در تمـاس تلفنـی، مشتـری زبـان بـدن فروشنـده را نمبینـد. بنـاران
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لحـن، مکـث، سـرعت، تأکیـد و انـرژی صـدا نقـش مهمـ در انقـال
اطمینان و ایجاد اعتماد دارند.

کشف نیاز مشتری

فروشنده حرفهای قل از معرف محصول، شرایط مشتری را ررسی
مکنـد. سـؤالات درسـت کمـک مکننـد مشکـل، هـدف، اولـویت،

ودجه و معیار تصمیمگری مشتری مشخص شود.

ارائه پیشنهاد متناسب

معرف همه وژگهای محصول معمولاً مشتری را مقاعد نمکند.
فروشنـده بایـد فقـط مزایـا و نتـایج را توضـح دهـد کـه بـا نیـاز

کشفشده مشتری ارتباط دارند.

مدریت اعتراض مشتری

رخ از راجترن اعتراضهای فروش تلفنی عبارتاند از:

قیمت شما بالاست.

الان زمان مناسی نیست.

باید فکر کنم.

اطلاعات را رای من ارسال کنید.
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از شرکت دیگری خرید مکنیم.

به ان محصول نیاز نداریم.

اختیار تصمیمگری ندارم.

هـدف از مـدریت اعتـراض، بحـثکردن یـا غلبـه ـر مشتـری نیسـت.
فروشنده باید علت واقع تردید را پیدا کند و اطلاعات لازم رای

تصمیمگری را در اختیار مشتری قرار دهد.

تکنیکهای نهایکردن فروش

بسیاری از تماسها به دلل نود درخواست روشن رای اقدام، بدون
نتیجـه پایـان میابنـد. فروشنـده بایـد بدانـد چـه زمـانی و چگـونه

پیشنهاد مرحله بعد، ثبت سفارش، جلسه یا رداخت را مطرح کند.

پیگری تلفنی مشتری

بخـش قاـلتوجهی از فروشهـا در تمـاس اول نهـای نمشونـد.

پیگری حرفهای باید زمانبندی، دلل و ارزش جدید داشته باشد.
تماسهـای تکـراری بـدون هـدف مشخـص معمـولاً بـاعث نارضـایتی

مشتری مشوند.
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سیستمسازی تیم فروش تلفنی

مدران فروش علاوه ر مهارتهای مکالمه، به طراح فرایند، تعن
شاخصهــا، کنتــرل کیفیــت تمــاس، آمــوزش تیــم، گــزارشگری و

مدریت عملکرد نیاز دارند.

روش تدریس یک استاد حرفهای فروش تلفنی باید
چگونه باشد؟

هترـن دوره فـروش تلفنـی نبایـد فقـط مجمـوعهای از سـخنرانیها
باشد. آموزش باید به تغر رفتار فروشنده در تماس منجر شود.
هنگام ارزیای دورههای هزاد اسقامت یا هر مدرس دیگری، وجود

عناصر زر را ررسی کنید.

وی واقعاستفاده از مثال و سنار

مثالهای واقع به دانشجو نشان مدهند یک مفهوم چگونه به
جمله و رفتار تبدل مشود. سناروی معرف، کشف نیاز، پاسخ به

اعتراض و پیگری باید بهصورت عمل ررسی شود.

ارائه ساختار بهجای جملههای حفظ

اسکریپت مفید است، اما فروشنده نباید مانند ربات صحبت کند.
آمـوزش حرفـهای بایـد ساختـار مکـالمه را توضـح دهـد تـا فروشنـده
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بتواند جملهها را با شرایط هر مشتری تطق دهد.

تمرن و تکرار

مهـارت فـروش بـا تکـرار سـاخته مشـود. اجـرای نقـش، ضبـط صـدا،
گـوشدادن بـه تمـاس، اصلاح لحـن و تمرـن پاسـخ بـه اعتراضهـا

متوانند یادگری را عمقتر کنند.

تحلل تماس

تحلل تماس یک از مؤثرترن روشهای آموزش فروش است. در
ان فرایند مشخص مشود فروشنده در کدام بخش اعتماد ایجاد
کرده، کجا فرصت کشف نیاز را از دست داده و چرا مشتری به مرحله

بعد نرسیده است.

توجه به نتیجه قالاندازهگری

اثر آموزش باید با شاخصهای مانند موارد زر ررسی شود:

نرخ پاسخگوی مشتریان

نرخ تبدل تماس به جلسه

نرخ تبدل پیشنهاد به خرید

تعداد پیگریهای مؤثر
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میانگن فروش هر کارشناس

درصد تحقق هدف فروش

کاهش تماسهای بدون نتیجه

آموزشهای هزاد اسقامت رای چه کسانی مناسب
است؟

کارشناسان فروش تلفنی

فروشنـدگانی کـه هـر روز بـا مشتـری تمـاس مگرنـد متواننـد روی
شـروع مکـالمه، کشـف نیـاز، معرفـ محصـول، مـدریت اعتـراض و

نهایکردن فروش کار کنند.

افراد تازهوارد به فروش

افراد تازهکار معمولاً با ترس از تماس، نداشتن ساختار، صحبتکردن
بیشازحـد و نـاتوانی در پاسـخ بـه مشتـری روبـهرو هسـتند. آمـوزش

اصول متواند مسر یادگری آنها را کوتاهتر کند.

مدران فروش

ــل تماسهــا، طراحــ ــگ کارشناســان، تحل ــرای کوچین  رانمــد
شاخصهـای عملکـرد، تنظیـم اسـکریپت و ایجـاد فراینـد پیگـری بـه

دانش فروش تلفنی نیاز دارند.
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صاحبان کسبوکار

مدرانی که هنوز شخصاً فروش انجام مدهند یا تیم کوچک دارند،
متوانند با شناخت فرایند فروش، وابستگ مجموعه به روشهای

اتفاق را کاهش دهند.

مشاوران و ارائهدهندگان خدمات

فروش خدمات معمولاً به گفتوگو، اعتمادسازی و تشخیص دقق
نیاز مشتری وابسته است. به همن دلل مهارت مذاکره تلفنی رای
مشـاوران، آژانسهـا، کلینیکهـا و مجموعههـای آمـوزشی اهمیـت

زیادی دارد.

تیمهای فروش سازمانی

سازمانها متوانند از آموزشهای گروهی رای یکسانسازی ادبیات
فـروش، هـود کیفیـت تماسهـا و طراحـ فراینـد مشتـرک اسـتفاده

کنند.

چه کسانی قل از خرید دوره باید بیشتر ررسی کنند؟

هچ دورهای رای همه افراد انتخاب یکسانی نیست. قل از ثبتنام،
نیاز و شرایط خود را ررسی کنید.
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اگـر فقـط بـه دنبـال جملات آمـاده و نتیجـه فـوری بـدون تمرـن
هستید، احتمالاً از هچ دوره جامع نتیجه مطلوب نمگرید.

اگر زمینه فعالیت شما فروش حضوری خالص است، ابتدا مطمئن
شوید بخشهای تلفنی دوره با شغل شما ارتباط کاف دارند.

اگـر در سـطح پیشرفتـه هسـتید، سـرفصلها را ررسـی کنیـد تـا
مطالب دوره رای شما تکراری نباشند.

اگر مدر فروش هستید، مطمئن شوید دوره فقط ر مکالمه فردی
متمرکز نیست و بخش مدریت تیم را نز وشش مدهد.

اگـر زمـان تمرـن و اجـرای آموختههـا را نداریـد، هتـر اسـت ابتـدا
رنامه یادگری واقعبینانهای طراح کنید.

نکته مهم: نتیجهگرفتن از آموزش فروش به کیفیت مدرس، تناسب
دوره، مزان تمرن، کیفیت سرنخها، محصول، قیمتگذاری و فرایند
پیگـری بسـتگ دارد. هـچ مـدرس حرفـهای نمتوانـد بـدون اجـرای

مستمر دانشجو، نتیجه فروش را تضمن کند.

چگونه هترن دوره فروش تلفنی را انتخاب کنیم؟

حتی پس از انتخاب مدرس، باید دورهای را انتخاب کنید که با نیاز
فعل شما همخوانی داشته باشد. مراحل زر متوانند تصمیمگری

را سادهتر کنند.
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مرحله اول: مشکل اصل خود را مشخص کنید

از خود رسید بیشترن مشکل شما در کدام مرحله است:

نمدانم تماس را چگونه شروع کنم.

مشتری خیل زود تماس را قطع مکند.

نمتوانم نیاز واقع مشتری را کشف کنم.

در پاسخ به اعتراض قیمت ضعیف هستم.

تعداد تماسها زیاد اما فروش کم است.

پیگریها به نتیجه نمرسند.

کارشناسان تیم من عملکرد یکسانی ندارند.

مرحله دوم: سرفصلهای دوره را ررسی کنید

عنوان دوره بهتنهای کاف نیست. سرفصلها، مدت آموزش، نوع
دسترسی، تمرنها و مخاطبان اصل دوره را ررسی کنید.

مرحله سوم: محتوای رایگان مدرس را ببینید

چنـد مقـاله و ویـدوی رایگـان مشاهـده کنیـد. بـه مـزان وضـوح
توضیحات، کارردیودن مثالها و هماهنگ شوه تدریس با سبک

یادگری خود توجه کنید.
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مرحله چهارم: سطح دوره را با تجربه خود تطق دهید

رای فروشنده باتجربه ممکن است ارزش کاف یک دوره مقدماتی
ایجاد نکند. در مقال، شروع با دوره بسیار پیشرفته نز متواند فرد

تازهکار را سردرگم کند.

مرحله پنجم: رای اجرا رنامه داشته باشید

رای هر جلسه آموزشی یک اقدام عمل تعن کنید. رای مثال،
پس از آموزش شروع تماس، متن معرف خود را بازنویسی و در ده

تماس اجرا کنید.

تفاوت استاد فروش تلفنی با مدرس عموم فروش
چیست؟

مدرس تخصص فروش
تلفنی مدرس عموم فروش معیار

تمرکز عمق ر تماس،
مکالمه و پیگری تلفنی

فروش حضوری، مذاکره،
بازاریای و توسعه فردی دامنه آموزش

یک از اجزای اصل آموزش
است

ممکن است بخشی از
آموزش باشد توجه به لحن

طراح ساختار رای مراحل
مختلف مکالمه

معمولاً بهصورت
عموم

اسکریپت
تماس

اعتراضها و واکنشهای
راج در تماس تلفنی

اعتراضهای عموم
فروش

مدریت
اعتراض
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مدرس تخصص فروش
تلفنی مدرس عموم فروش معیار

متواند بخش مهم فرایند
یادگری باشد همیشه وجود ندارد تحلل تماس

ساختار، زمانبندی و
سناروی پیگری تلفنی

نگاه کل به ارتباط با
مشتری پیگری

آیا هزاد اسقامت هترن انتخاب رای همه است؟

پاسخ صادقانه منف است. هچ مدرس یا دورهای نمتواند هترن
انتخـاب ـرای تمـام افـراد، صـناع و سـطوح مهـارتی باشـد. انتخـاب

درست به هدف شما بستگ دارد.

ــرای افــرادی گزینــه قالررســیتری اســت کــه  قامتهــزاد اســ
مخواهند بهصورت تخصص روی فروش و مذاکره تلفنی، مدریت

اعتراض، پیگری و توسعه تیم فروش کار کنند.

باانحال، هتر است قل از تصمیم نهای، محتوای رایگان، سرفصل
دورهها، سطح آموزش و تناسب آن با صنعت خود را ررسی کنید.

هترـن مـدرس ـرای شمـا کسـی اسـت کـه آمـوزش او دقیقـاً بـا
مشکل فعل شما مرتبط باشد و بتوانید مطالبش را در محیط

واقع کار اجرا کنید.
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ری فروش تلفنی از یک مدرس تخصصمزایای یادگ

کاهش آزمونوخطا در تماسهای فروش

افزایش اعتمادبهنفس هنگام مکالمه

ایجاد ساختار مشخص رای تماس

کاهش صحبتهای راکنده و غرضروری

هود کیفیت سؤالات کشف نیاز

مدریت حرفهایتر اعتراضهای مشتری

افزایش کیفیت پیگریها

ایجاد ادبیات مشترک میان اعضای تیم

امکان ارزیای دققتر عملکرد فروشندگان

حرکت از فروش اتفاق به فرایند قالاندازهگری

رای یادگری فروش تلفنی از کجا شروع کنیم؟

قـل از انتخـاب دوره، ابتـدا سـطح و مشکـل اصـل خـود را مشخـص
کنید. سپس آموزشهای رایگان فروش تلفنی را ببینید و با شوه

تدریس هزاد اسقامت آشنا شوید.

در صفحه آموزش بازاریای و فروش تلفنی راه مدران، مجموعهای از
نکات و آموزشهای تخصص درباره شروع تماس، مذاکره، مدریت
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اعتراض و پیگری در دسترس است.

مشاهده آموزشهای فروش تلفنی

سؤالات متداول درباره هترن استاد فروش تلفنی
اران

هترن استاد فروش تلفنی اران کیست؟

ن استاد به نیاز، سطح مهارت و نوع کسبوکار بستگهتر انتخاب
دارد. هـزاد اسـقامت بهدلـل تمرکـز تخصصـ ـر فـروش و مـذاکره
تلفنـی، تألیـف کتـاب و ارائـه دورههـای آمـوزشی، یکـ از گزینههـای

مطرح ان حوزه است.

هزاد اسقامت کیست؟

هـزاد اسـقامت مـدرس فـروش و مـذاکره تلفنـی، نویسـنده کتـاب
تماسهای میلیاردی و مؤسس مدرسه بازاریای و فروش تلفنی راه

مدران است.

https://rahemodiran.com/%D8%A2%D9%85%D9%88%D8%B2%D8%B4-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%AA%D9%84%D9%81%D9%86%DB%8C/
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هزاد اسقامت چه چزی آموزش مدهد؟

موضوعات آموزشی او شامل شروع تماس، لحن و فن بیان، کشف
ــی و ــری تلفن ــروش، پیگ ــایکردن ف ــراض، نه ــدریت اعت ــاز، م نی

سیستمسازی تیم فروش است.

دوره فروش تلفنی رای چه کسانی مناسب است؟

کارشناسـان فـروش، مـدران فـروش، صاحبـان کسـبوکار، مشـاوران،
اراتورهـا و افـرادی کـه از طرـق تمـاس تلفنـی محصـول یـا خـدمات

مفروشند متوانند از ان آموزشها استفاده کنند.

آیا آموزش فروش تلفنی رای افراد تازهکار مناسب است؟

بله، بهشرط آنکه دوره از مبانی شروع شود و ساختار تماس، لحن،
کشف نیاز و پاسخ به اعتراض را مرحلهبهمرحله آموزش دهد.

چگونه هترن مدرس فروش تلفنی را انتخاب کنیم؟

تخصـص مـدرس، تجربـه اجراـی، کیفیـت محتـوای رایگـان، سـرفصل
دوره، نمـونه آمـوزش، روش تمرـن و تناسـب دوره بـا نیـاز خـود را

ررسی کنید.

https://rahemodiran.com/
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آیا با شرکت در دوره فروش تلفنی فروش تضمن
مشود؟

خـر. نتیجـه علاوه ـر کیفیـت آمـوزش بـه تمرـن، اجـرای تکنیکهـا،
کیفیـت محصـول، قیمـت، سـرنخها، فراینـد پیگـری و شرایـط بـازار

بستگ دارد.

کتاب هزاد اسقامت چیست؟

«تماسهـای میلیـاردی» کتـاب تخصصـ هـزاد اسـقامت در زمینـه
بازاریای، مذاکره و فروش تلفنی است.

آیا آموزش فروش تلفنی رای مدران هم مفید است؟

بلـه. مـدران فـروش ـرای طراحـ فراینـد، تحلـل تمـاس، کوچینـگ
کارشناسان، تعن شاخصها و سیستمسازی تیم به شناخت عمق

فروش تلفنی نیاز دارند.

قل از خرید دوره هزاد اسقامت چه کاری انجام دهیم؟

ابتدا محتوای رایگان و معرف دورهها را مشاهده کنید، سرفصلها را
بخوانیـد و مطمئـن شویـد سـطح و موضـوع دوره بـا نیـاز فعلـ شمـا
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هماهنگ است.

جمعبندی؛ آیا هزاد اسقامت هترن استاد فروش
تلفنی اران است؟

عنــوان هترــن اســتاد فــروش تلفنــی اــران یــک عنــوان مطلــق و
قالانـدازهگری نیسـت؛ زـرا هـر دانشجـو، فروشنـده یـا مـدر نیـاز
متفـاوتی دارد. باانحـال، متـوان مـدرسها را راسـاس تخصـص،
سابقه اجرای، تولید محتوای حرفهای، تألیف کتاب، کیفیت دورهها

و مزان تمرکز ر اجرای واقع ارزیای کرد.

هزاد اسقامت با تمرکز تخصص ر فروش و مذاکره تلفنی، تألیف
کتـاب تماسهـای میلیـاردی، راهانـدازی مجمـوعه راه مـدران و ارائـه
ــرای کارشناســان و مــدران فــروش، یکــ از گزینههــای  آمــوزش

شناختهشده و قالررسی ان حوزه در اران است.

تصـمیم نهـای بایـد پـس از مشاهـده نمـونه آموزشهـا، مطـالعه
سرفصلها و تطق دوره با نیاز واقع شما گرفته شود. مهمتر از نام
مدرس، اجرای مستمر آموختهها، تحلل تماسها و اصلاح فرایند

فروش است.

context":  "https://schema.org",  "@type":  "Article",@"  }
" :""headlineهترن استاد فروش تلفنی اران کیست؟ معرف هزاد
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اسقامت", "" :"descriptionررسی معیارهای انتخاب هترن استاد
فــروش تلفنــی اــران و معرفــ سواــق، کتابهــا، دورههــا و روش
inLanguage": "fa-IR"," ,".قامتــــــ ــــــزاد اس ــــــوزشی ه آم
-"mainEntityOfPage":  {  "@type":  "WebPage",  "@id":  "URL
author": { "@type":" ,{ "ی-مقاله-را-اینجا-قرار-دهیــــــــــــدنها
url":" ,"رانــــــــــــــــــــــد Organization", "name"": "راه م
"https://rahemodiran.com/"  },  "publisher":  {  "@type":
url":" ,"رانــــــــــــــــــــــد Organization", "name"": "راه م
"https://rahemodiran.com/" }, "about": { "@type": "Person",
url":" ,"قامتـــــــــــــــــ ـــــــــــــــــزاد اس " :""nameه

{ {  "/"https://rahemodiran.com/behzadesteghamat

context":  "https://schema.org",  "@type":  "FAQPage",@"  }
ــن اســتاد هتر" :""mainEntity": [ { "@type": "Question", "name
acceptedAnswer": { "@type":" ,"ــران کیســت؟فــروش تلفنــی ا
Answer", "text"": "انتخـاب هترـن اسـتاد بـه نیـاز، سـطح مهـارت و
ل تمرکز تخصصقامت به دلهزاد اس .دارد نوع کسبوکار بستگ
ر فروش و مذاکره تلفنی، تألیف کتاب و ارائه دورههای آموزشی،
type":@" } ,{ { ".ـــن حـــوزه اســـتاز گزینههـــای مطـــرح ا یکـــ
" :""Question", "nameهـــــــزاد اســـــــقامت کیســـــــت؟",
"" :"acceptedAnswer": { "@type": "Answer", "textهــــــــــزاد
اسقامت مدرس فروش و مذاکره تلفنی، نویسنده کتاب تماسهای
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میلیـاردی و مؤسـس مدرسـه بازاریـای و فـروش تلفنـی راه مـدران
اسـت." } }, { "@" :"type": "Question", "nameهـزاد اسـقامت چـه
acceptedAnswer": { "@type":" ,"دهــــد؟ــــزی آمــــوزش مچ
Answer", "text"": "موضوعات آموزشی او شامل شروع تماس، لحن
و فن بیان، کشف نیاز، مدریت اعتراض، نهایکردن فروش، پیگری
type":@" } ,{ { ".ـــروش اســـت ـــم ف ـــی و سیســـتمسازی تی تلفن
Question", "name"": "دوره فروش تلفنی رای چه کسانی مناسب
:"acceptedAnswer": { "@type": "Answer", "text" ,"اســــــــت؟
"کارشناسان فروش، مدران فروش، صاحبان کسبوکار، مشاوران،
اراتورهـا و افـرادی کـه از طرـق تمـاس تلفنـی محصـول یـا خـدمات
ــد." } }, { ــتفاده کنن ــا اس ــن آموزشه ــد از ا ــد متوانن مفروشن
ــروش ــدرس ف ــن م هتر ــونه "@type": "Question", "name": "چگ
acceptedAnswer": { "@type":" ,"تلفنــــی را انتخــــاب کنیــــم؟
Answer", "text"": "تخصص مدرس، تجربه اجرای، کیفیت محتوای
رایگان، سرفصل دوره، نمونه آموزش، روش تمرن و تناسب دوره با
نیاز خود را ررسی کنید." } }, { "@type": "Question", "name": "آیا با
شرکـــت در دوره فـــروش تلفنـــی فـــروش تضمـــن مشـــود؟",
ــه ــر. نتیج خ" :"acceptedAnswer": { "@type": "Answer", "text"
علاوه ــر کیفیــت آمــوزش بــه تمرــن، اجــرای تکنیکهــا، کیفیــت
محصول، قیمت، سرنخها، فرایند پیگری و شرایط بازار بستگ دارد."
ـــقامت ـــزاد اس ـــاب ه } }, { "@type": "Question", "name": "کت
:"acceptedAnswer": { "@type": "Answer", "text" ,"چیســــــت؟
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"تماسهـای میلیـاردی کتـاب تخصصـ هـزاد اسـقامت در زمینـه
type": "Question",@" } ,{ { ".ی، مذاکره و فروش تلفنی استبازاریا
name"": "آیا آموزش فروش تلفنی رای مدران هم مفید است؟",
ــدران ــه. م "acceptedAnswer": { "@type": "Answer", "text": "بل
فـروش ـرای طراحـ فراینـد، تحلـل تمـاس، کوچینـگ کارشناسـان،
تعـن شاخصهـا و سیسـتمسازی تیـم بـه شنـاخت عمـق فـروش

تلفنی نیاز دارند." } } ] }
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