
نویسنده
بهزاد استقامت

تعداد صفحات
صفحه27

تهیه و تولید
rahemodiran.com

.  ندکه باعث می شود مشتری به جای قطع تماس، به شما گوش کقلاب حرفه ای7۵✓
.  استفاده در تمام کسب وکارهایی که فروش آن ها به تلفن وابسته استقابل ✓
.بومی سازی شده و قابل اجرا در بازار ایرانکاملًا ✓

درباره نویسنده
ه هایزمیندرکهمیلیاردی،تماس هایآموزشیآکادمیبنیان گذاراستقامت،بهزاد

،«دیرانمراه»رسمیسایتطریقازتلفنیفروشوبازاریابیمتقاعدسازی،مذاکره،
نهزمیایندرمشاورهوآموزشبهتلفنی،فروشحوزهدرسابقهسال27ازبیشبا

یرنظتخصص هاییواست«میلیاردیتماس های»کتابنویسندهاو.می پردازد
ومذاکرهفروش،سیستم سازیکوچینگ،تلفنی،فروشتیم هایآموزش

متوسطوبزرگبرندهایوداردتیم سازیومشتریشخصیت شناسیمتقاعدسازی،
.شده اندبهره مندایشانهایآموزشازکشورازخارجوایرانمطرح

،بودناجراقابلوسریعکاربردی،استقامت،بهزادهایآموزشبازرهایویژگیاز
.بردنامتوانمیرابودنزودبازهوایرانبازاربامطابق

02191010363| آکادمی تماس های میلیاردی، مرجع تخصصی آموزش مذاکره، متقاعدسازی و فروش تلفنی در ایران 

ثانیه۷متقاعدسازی در 



شما هرگز دو بار شانس
برای تأثیرگذاری اول 

!ندارید
کلکهجایی.نمی کندصدقتلفنیفروشازبیشترموردیهیچدربدیهیاصلاین

اینتپشکهداردکلماتیاولینبهبستگیشمافروشموفقیتبهمربوطارزش
یاوکی تانفیزیحضورروینمی توانیدتلفنپشتازچون.می گوییدپولسازماشین
.کنیدبازحساببدنزبانخواندن

پیام اشتباه
«من می خواهم چیزی به تو بفروشم»

این همان چیزی است که بسیاری از 
ل فرمول های آغازکننده معمول منتق

.می کنند

پیام درست
شما به دنبال یک راه حل می گردید و»

«.من آن راه حل را دارم

رکز اگر توجهتان را بر نیاز مشتری متم
کنید، راهی یافته اید که اولین 

.برخوردتان را تأثیرگذار کنید

یدن صدای به یاد داشته باشید که هیچ کس مشتاقانه منتظر زنگ تلفن به امید شن
همه ما در حال انجام کاری هستیم که در آن لحظه اهمیت . یک فروشنده نیست

.ویژه ای دارد و دوست نداریم تمرکزمان بر هم بخورد
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ثانیه۷قانون 
 ای برای زمان دارید به مشتری دلیل قانع کنندههفت ثانیهشما از شروع تلفن، 

.ماندن روی خط ارائه کنید

ه شما را جمله آغازکننده شما در این حداقل زمانی باید حسابی عالی باشد؛ جمله ای ک
شما را یک دقیقاً از سایر فروشندگان تلفنی جدا کند تا مشتری در همان ثانیه های اول

.تشخیص دهدحرفه ای

:اگر جمله آغازکننده شما ضعیف باشد، منتظر این جملات باشید

ر من خیلی کا»
دارم و الان 

فرصت 
«.ندارم

ی به تازگی یک»
خریده ام و 
«.نیازی ندارم

علاقه ای »
«.ندارم

اگر نیاز »
داشتم، خودم
«.زنگ می زنم

.یرندمی گشمامعمولیآغازکنندهجملهاساسبررانتیجه گیری هااینمشتریان
ادامهبهدقتباتاکنیدمتقاعدرامشتریثانیه،7اولیندرکهاستاینهدف

.کندگوشصحبت هایتان
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فرضیات خود را کنار 
!بگذارید

عرفیمآنچهوآن هاشرکتبامشتریکهمی گیرندفرضفروشندگانموارداکثردر
بافروشندهبایدبارششدست کممی دهدنشانمطالعات.آشناستمی کنند
وخودنامواضحطوربههمیشه.شودشناساییمشتریتاکندبرقرارتماسمشتری
.کنیدمعرفیراشرکتتان

صدای شما یک ابزار قوی برای متقاعدسازی است
تُنطریقازشمادانشوحرفه ایمهارتهوش،دربارهمشتریاول،ثانیههفتدر

اییانمحرآلبرتپروفیسورتحقیقات.می کندقضاوتپیامتانارائهنحوهوصدا
:می دهدنشان(۵۵-3۸-7قانون)

7%

کلمات
از توانایی اثرگذاری شما٪7تنها 

38%

تُن صدا
از مکالمه را می سازد3۸٪

55%

عناصر دیداری
در تماس تلفنی از دست می رود

سرعت و شتاب
مکالمه یکنواخت برای ایجاد شور و 

آهنگی متناسب. هیجان چیزی ندارد
.اختیار کنید و تنوع را رعایت کنید

تُن صدا
ا تغییر تُن صدا، علاقه و توجه شما ر
یجان بیشتر می کند و به انتقال شور و ه

.به مشتری کمک می کند
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ه نوشتن جمله آغازکنند
ثانیه۷با قانون 

بایدبلکه،کنیدعملحساب نشدهنمی توانیدعالیآغازکنندهجملهیکنوشتنبرای
اولثانیه7اهمیتگرفتننظردربا.کنیدارائهلغتبهلغتوبنویسیدقبلازراآن

.کردطرحبرنامه ریزیبدونراآننمی توانمکالمه،

ثانیه۷شش مرحله برای ساخت جمله آغازکننده و متقاعدسازی در 

مراحلزایکهر.باشدکلیدیعنصرشششاملبایدقدرتمندآغازکنندهجملهیک
زکننده ایآغاجملهکردنآمادهبرای.استحیاتیموفقفروشیتلفنداشتنبرایزیر
.بنویسیدکاغذرویراآنشود،فروشبهمنجرکه

جمله فایده دلیل تماس معرفی شرکت معرفی خود سلام با نام

تشکیلراحرفه ایآغازکنندهجملهیکساختاصلیچارچوبمرحلهششاین
.کندگفتگوادامهبهمتقاعداولثانیه هایهماندررامشتریمی تواندکهمی دهند
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اولیهمعرفی : مرحله اول و دوم
سلام با نام مشتری: اولمرحله 

فامیلییااسموقتی.ماستفامیلیواسمزبانی،هردرکلماتشیرین ترین
ومی شودشماصدایجذبسرعتبهاومی آورید،زبانبهرامشتری

.می کندتیزراگوش هایش

نجاماکهخوبیکارهایکل،مشتریفامیلییانامکردنتلفظدب  با
.بگیریدیادراصحیحتلفظقبلاز.نکنیدضایعداده اید
.کنیدفادهاستمشتریفامیلیازمشترینامجایبهاستبهترایران،در

اسم کامل تان را بگویید: دوممرحله 
نامکرذباتنهاوعجلهباراخودشاناسترس،وهیجاندلیلبهفروشندگاناغلب

.می کنندمعرفینامفهومراخودفامیلییامی کنندمعرفیکوچک

ته تاننوشدراگر.می گوییدمشتریبهراکامل تاننامکهکنیدحاصلاطمینان
یمدتازبعدومی آوریدخاطربهراآنگفتنزماندربنویسید،کاملرااسمتان
.می شودعادتبهتبدیل

آیا شما دوست دارید کسی فامیلی شما را اشتباه تلفظ کند؟ 
.داردهم احساس را مشتری شما همین 

02191010363| آکادمی تماس های میلیاردی، مرجع تخصصی آموزش مذاکره، متقاعدسازی و فروش تلفنی در ایران 



معرفی شرکت: مرحله سوم
رکت تانشخدماتکهشویدمطمئن.کنیدرفتاراسمتانکاملمعرفیهماننددرست

.می کنیدمعرفیآساندرکباوماهرانهدرست،شیوه ایبهرا

قدرتمندترین ابزار معرفی: جمله تخصصی
هبمشهوریدخاطرشبهکهراحوزه اییاتخصصی تانحوزهتخصصی،جملهیک

قرارمتخصصیکجایگاهدرراشما«تخصص»واژه.می کندمعرفیمشتری
.کنندکاربهترین هابامی خواهندمردممی دهد؛

۱مثال 
ما متخصص در 

کاهش هزینه های 
مصرف کاغذ

.هستیم

۲مثال 
ما متخصص 

و فروختن گران ترین
بهترین املاک 

.هستیممنطقه دو

۳مثال 
ر تعمیما متخصص 

سریع کامپیوتر
.هستیم

شرکت شما چه کارهایی را بهتر از دیگران انجام می دهد؟
تمایزمدیگرانازراتجارتتانکهاصلیعناصریااصلیتمرکزاصلی،قابلیت های

.کنیدشناساییرامی کنند

وقتی متخصص هستید، ریسک کمتری دارید
اجهموکمتریریسکاحتمالبامشتریمی کنید،معرفیمتخصصراخودوقتی

.می کندپیدابیشتریاعتمادومی شود
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:  مرحله چهارم و پنجم
هتماس و جمله فایددلیل 

دلیل تماستان را توضیح دهید:چهارممرحله 
:راحت ترین راه برای رفتن سراغ اصل موضوع، رفتن سر اصل موضوع است

درصد فروش۴0دلیل تماس من این است که آموزش های ما می تواند تا »
«.محصولات یا خدمات شما را افزایش دهد

ار برای او علت تماستان را به شیوه ای معناد. تمرکزتان را بر مشتری حفظ کنید
.بیان کنید

(WIFM)جمله فایده : پنجممرحله 
:تنظیم شودWIFMجمله فایده باید روی موج 

در آن چه نفعی برای من وجود دارد؟
What's In it For Me

:نمونه ها

.ما موفقیت های چشمگیری در کاهش هزینه های مصرف کاغذ داشته ایم•
.کاهش وزن در کمتر از سه هفته داشته اند٪1۵مشتریانمان به طور میانگین •

ان از هر چه تماس کمتری با مشتری داشته باشید، جمله فایده ت
.حساسیت بیشتری برخوردار می شود
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پل و رابط پایانی: مرحله ششم
ملات ثانیه، زمان آن رسیده تا جمله آغازکننده را به بقیه ج7با نزدیک شدن به علامت 

مه طبیعی سوال یا پُلی برای نتیجه گیری مطرح کنید که ادامه دادن مکال. جوش بزنید
.و آسان شود

درخواست قرار 
ملاقات

بهتر است یک قرار »
ملاقات برای صحبت

کدام. با هم بگذاریم
روز مناسب تر است، 

سه شنبه یا 
«چهارشنبه؟

سوال زمان بندی
آیا در این هفته وقت»

«دارید یا هفته بعد؟

اجازه گرفتن
قه آیا مایلید چند دقی»

برای دیدن هم دیگر 
«وقت بگذاریم؟

:فرم کامل جمله آغازکننده
01

نام)من ، سلام(نام مشتری)
( شرکتمعرفی + خودت کامل 

.هستم

02

دلیل تماس امروز من این 
است که بر اساس تجربه در 

(...حوزه خاص)
03

ما می توانیم به شما در کاهش
در کمک کنیم،( نتیجه منفی)

را ( نتیجه مثبت)عین حال 
.افزایش دهیم

04

اگر یک لحظه وقت دارید، 
دوست دارم موقعیت شما را 

.بررسی کنم
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: قدم بعدی
و ارائه مؤثرتمرین 

.داردریبیشتاهمیتآنمؤثرارائه.استکارازنیمیتنهاآغازکنندهجملهنوشتن
بایدماش.هستندمجزاکاملاً موضوعدوکردنتانصحبتروشباشمانوشتنروش
.برسیدنظربهمعلوماتباوحرفه اینفس،بهاعتمادبافردی

:سوالات ارزیابی جمله آغازکننده

طبیعی بودن
عیطبیگفت وگویتانمقدمهآیا
می رسد؟نظربه

قدرت متقاعدسازی
هست؟متقاعدکنندهکافیقدربه

جلب توجه
می کند؟توجهجلبآغازینجمله

کنجکاوی برانگیز
است؟کنجکاوی برانگیزکافیقدربه

از قبل شما تنها زمانی می توانید به این سوال ها پاسخ دهید که
.آن ها را آزمایش کرده باشید
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:کاربردیمثال های 
نرم افزار و فناوریبخش 

در حوزه های نرم افزار، دیجیتال مارکتینگ و طراحی وب، مشتریان با چالش های
:جملات زیر این چالش ها را هدف می گیرند. مشخصی روبه رو هستند

نرم افزار حسابداری
من سعید رضایی هستم از شرکت نرم افزاری تخصصی . آقای احمدی، سلام»

.حسابداری تپش
د و از فروشگاه ها هنوز گزارش دقیقی از سوخیلی اینه که منتماساصلیدلیل

ز یک اگر اجازه بدید، در کمتر ا. موجودی شون ندارند و بخشی از درآمدشون هدر میره
«.دقیقه توضیح بدم

طراحی سایت
صی من محمد حسینی هستم از شرکت طراحی سایت تخص. خانم عباسی، سلام»

.رازینه سبز
وز از از کسب وکارها با وجود تبلیغات زیاد، هنخیلی دلیل اصلی تماسم اینه که 

یک دقیقه اگر زمان مناسبیه، در کمتر از. سایت شان مشتری کافی دریافت نمی کنند
«.توضیح می دم

دیجیتال مارکتینگ
ی در من محبوبه رضایی هستم از شرکت دیپلوی که تخصص. آقای نادری، سلام»

.  مورد تبلیغات آنلاین فعالیت میکنیم
ا نرخ از فروشگاه های آنلاین بازدید دارند امبسیاری دلیل اصلی تماسم اینه که 

«.اگر اجازه بدید، یک سؤال کوتاه از شما بپرسم. تبدیل شان پایین است

.این مشتری را وادار به شنیدن می کند—در هر سه مثال، مشکل کاملًا واقعی و قابل تشخیص است : نکته کلیدی
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تنظیم و بهینه سازی 
جمله آغازکننده

تمام.ندکمتمایزرقبایتانازراشماکهبنویسیدگونه ایبهرامتنتانمی توانید
توب سایسالیانه،گزارش هایمشتریان،بروشورهایجملهازشرکتتانمطالب
.کنیدمطالعهراخبریمقالاتوشرکت

حوزه تخصصی خود را بشناسید1
هچشماتأکیدنواحییااولادعایدهچیست؟شمادقیقتخصصیحوزه

هستند؟

از دید مشتری ببینید2
نسبتریبهتموقعیتدرببینید،مشتریدیدازراکارتانبتوانیدوقتی

.گرفتخواهیدقرارمهماطلاعاتبه

با همکاران مرور کنید3
ی دهندمارائهشماخدماتازتوصیفبهترینکهعباراتیدربارههمکارانبا

.کنیدبررسی

از مشتری قدیمی بازخورد بگیرید4
تریانمشنظر.کنیدآزمایشاوبارامتنوانتخابرامشتریتانبهترین
.استبازخوردبهترین

02191010363| آکادمی تماس های میلیاردی، مرجع تخصصی آموزش مذاکره، متقاعدسازی و فروش تلفنی در ایران 



فصل جدید

قلاب حرفه ای شروع ۷۵
مکالمه تلفنی

تلفنبهوابستهکسب وکارهایتمامیدراستفادهقابل✓

ایرانبازاردراجراقابلوکاربردیکاملاً ✓

نهن هاآبرندیاقیمتمحصول،بهمشتریمی کنندتصورفروشندگانبیشتر
نی،تلفتماس هایازبسیاریدر.استدیگریچیزواقعیتدرحالی کهمی گوید؛
.کندمطرحراپیشنهادشفروشندهکهنمی دهدفرصتحتیمشتری

مکالمهادامهبرایدلیلیاول،ثانیهچندهماندرچونچرا؟
.نمی کندپیدا

75
قلاب حرفه ای
برای شروع 

تلفنیمکالمه 

5
دسته بندی
هر دسته برای 

خاصموقعیت 

7
ثانیه طلایی

برایفرصت شما 
متقاعدسازی

.گفتگوادامهبهمشتریکردنوادار:استچیزیکقلاب هااینهدف

02191010363| آکادمی تماس های میلیاردی، مرجع تخصصی آموزش مذاکره، متقاعدسازی و فروش تلفنی در ایران 



دسته اول

قلاب های کنجکاوی
۱قلاب 

دلیل تماس من احتمالًا با تمام 
تماس هایی که امروز دریافت کرده اید فرق

…دارد

۲قلاب 
اند یک سؤال کوتاه دارم که جوابش می تو

.برای کسب وکار شما جالب باشد

۳قلاب 
شما چیزی دیدم که فکر کردم احتمالًا برای

.ارزش شنیدن دارد

۴قلاب 
وع بیشتر مدیران صنعت شما از یک موض

…مهم غافل هستند

۵قلاب 
.فقط می خواهم یک ایده را با شما چک کنم

۶قلاب 
وعی شاید الان بهترین زمان نباشد، اما موض

.دارم که احتمالًا برای شما مهم است

۷قلاب 
در حال بررسی شرکت های
این حوزه بودم و نام شما 

.توجهم را جلب کرد

۸قلاب 
ن یک سؤال دارم که پاسخ آ
ما می تواند مسیر فروش ش

.را تغییر دهد

۹قلاب 
مهم اگر بتوانید یک مشکل

را در فروش خود حل کنید،
ارزش شنیدن دارد؟

۱۰قلاب 
دلیل تماس من فروش 

.مستقیم نیست

۱۱قلاب 
ثانیه 30اجازه می دهید در 

؟بگویم چرا تماس گرفتم

۱۲قلاب 
احتمال می دهم الان با 
ه چالشی روبه رو باشید ک
.مبتوانیم در آن کمک کنی

۱۳قلاب 
الًا یک نکته دیدم که احتم
برای شما جالب خواهد 

.بود

۱۴قلاب 
بیشتر شرکت های 

اه هم صنعت شما این اشتب
.را مرتکب می شوند

۱۵قلاب 
فقط یک سؤال دارم و اگر 
م مفید نبود، تماس را تما

.می کنیم
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دسته دوم

مبتنی بر مشکلقلاب های 
۱۶قلاب 

این روزها جذب مشتری برای شما 
سخت تر شده؟

۱۷قلاب 
از عملکرد تیم فروش خود رضایت دارید؟

۱۸قلاب 
نرخ تبدیل تماس ها به فروش چقدر است؟

۱۹قلاب 
چند درصد تماس ها بدون نتیجه تمام

می شوند؟

۲۰قلاب 
درصد 20اگر بتوانید فروش خود را 

افزایش دهید، برایتان مهم است؟

۲۱قلاب 
آیا مشتریان زیادی دارید که بعد از 

د؟دریافت اطلاعات، دیگر پاسخ نمی دهن

۲۲قلاب 
ش آیا از پیگیری های تیم فرو

راضی هستید؟

۲۳قلاب 
امسال فروشتان مطابق 

برنامه بوده؟

۲۴قلاب 
بزرگ ترین چالش فروش 

شما چیست؟

۲۵قلاب 
اگر بتوانید زمان فروش را 
؟کوتاه تر کنید، جذاب است

۲۶قلاب 
آیا از تعداد مشتریان جدید

خود راضی هستید؟

۲۷قلاب 
آیا قیمت تنها مانع فروش

شماست؟

۲۸قلاب 
بیشتر تماس هایتان به 
جلسه یا فروش تبدیل 

می شود؟

۲۹قلاب 
چند درصد مشتریان بدون
خرید از دست می روند؟

۳۰قلاب 
ز اگر بتوانید دلیل اصلی ا
یدا دست رفتن مشتریان را پ
کنید، برایتان مهم است؟
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دسته سوم

نتیجه محور قلاب های 
۳۱قلاب 

ود به چند شرکت کمک کرده ایم فروش خ
.را افزایش دهند

۳۲قلاب 
راهکاری داریم که نرخ پاسخگویی 

.تماس ها را بیشتر می کند

۳۳قلاب 
پیدا روش جالبی برای افزایش نرخ تبدیل

.کرده ایم

۳۴قلاب 
م به شرکت های مشابه شما کمک کرده ای

.مشتریان بیشتری جذب کنند

۳۵قلاب 
اگر بتوانید تماس های بیشتری را به
رد؟فروش تبدیل کنید، ارزش شنیدن دا

۳۶قلاب 
م یک راه ساده برای افزایش بهره وری تی

.فروش پیدا کرده ایم

۳۷قلاب 
ا بیشتر مشتریان ما ابتد
.همین مشکل را داشتند

۳۸قلاب 
روش ما باعث شده بسیاری

از کسب وکارها فروش 
.بیشتری تجربه کنند

۳۹قلاب 
راهکاری داریم که هزینه 
جذب مشتری را کاهش 

.می دهد

۴۰قلاب 
اجازه می دهید توضیح بدهم
ز چرا شرکت های مشابه شما ا
د؟این روش استفاده می کنن

۴۱قلاب 
نتیجه ای که مشتریان ما 
ما گرفته اند احتمالًا برای ش

.هم جالب است

۴۲قلاب 
فکر می کنم بتوانیم به 

افزایش فروش شما کمک 
.کنیم

۴۳قلاب 
موضوعی دارم که می تواند 
.زمان فروش را کوتاه تر کند

۴۴قلاب 
ایده ای داریم که باعث 

ر می شود مشتریان سریع ت
.تصمیم بگیرند

۴۵قلاب 
چند شرکت مشابه شما به

.نتایج خوبی رسیده اند
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دسته چهارم

گرفتنقلاب های اجازه 
ریمشت.می کنندبازرامکالمهدر  مشتری،وقتبهگذاشتناحترامباقلاب هاازدستهاین

.می دهدافزایشراشنیدنبهتمایلحس،اینواوستدستدرکنترلکهمی کنداحساس

۴۶قلاب 
ثانیه فرصت دارید؟30الان 

۴۷قلاب 
اجازه می دهید خیلی کوتاه دلیل 

تماس را بگویم؟

۴۸قلاب 
.اگر مفید نبود، تماس را تمام می کنیم

۴۹قلاب 
.فقط یک دقیقه از وقتتان را می گیرم

۵۰قلاب 
آیا زمان مناسبی برای صحبت است؟

۵۱قلاب 
اجازه می دهید یک سؤال بپرسم؟

۵۲قلاب 
اگر موضوع جذاب نبود، 

.ادامه نمی دهیم

۵۳قلاب 
می توانم در کمتر از یک 
.دقیقه توضیح بدهم

۵۴قلاب 
.قول می دهم کوتاه باشم

۵۵قلاب 
گر اگر به کارتان نیامد، دی

.مزاحم نمی شوم

۵۶قلاب 
را آیا می توانم دلیل تماس

توضیح بدهم؟

۵۷قلاب 
فقط یک ایده دارم که 
.دشاید برایتان مفید باش

۵۸قلاب 
اگر اجازه بدهید، یک 

.پیشنهاد دارم

۵۹قلاب 
اه می توانم یک سؤال کوت

بپرسم؟

۶۰قلاب 
آیا زمان مناسبی است؟
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دسته پنجم

قلاب های اعتبار و اثبات
راشمااراعتبگذشته،موفقتجربیاتبهاستنادباقلاب هاایناجتماعی 

.می کننداعتمادسابقهبهمشتریان.می کنندثابت

۶۱قلاب 
با چند شرکت هم صنعت شما همکاری 

.داشته ایم

۶۲قلاب 
شما را بسیاری از مشتریان ما دقیقاً شرایط

.داشتند

۶۳قلاب 
شرکت های مشابه شما از این راهکار 

.استفاده می کنند

۶۴قلاب 
به ده ها کسب وکار کمک کرده ایم فروش

.بیشتری داشته باشند

۶۵قلاب 
مدیران زیادی در صنعت شما با ما 

.همکاری می کنند

۶۶قلاب 
ما این راهکار قبلًا در شرکت های مشابه ش

.اجرا شده است

۶۷قلاب 
عت نتایج جالبی در این صن

.گرفته ایم

۶۸قلاب 
تدا بسیاری از مشتریان ما اب

.تردید داشتند

۶۹قلاب 
احتمال می دهم این 
موضوع برای شما هم 

.کاربردی باشد

۷۰قلاب 
در حال حاضر چند شرکت از 

همین راهکار استفاده 
.می کنند

۷۱قلاب 
ت تجربه خوبی در این صنع

.به دست آورده ایم

۷۲قلاب 
راهکار ما قبلًا امتحان خود

.را پس داده است

۷۳قلاب 
ریق بیشتر مشتریان ما از ط
.معرفی به ما رسیده اند

۷۴قلاب 
نتایجی که در این صنعت

وده گرفته ایم قابل توجه ب
.است

۷۵قلاب 
به همین دلیل تصمیم 
.یرمگرفتم با شما تماس بگ
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: نکته مهم
فرمول 

موفقیت
.هیچ قلابی به تنهایی معجزه نمی کند

نوع مشتری
شناخت کامل شخصیت و نیاز مشتری

نوع صنعت
تطبیق قلاب با زبان آن صنعت

نوع تماس
اول؟ پیگیری؟ مشتری قدیمی؟

لحن اجرا
طرز ارائه تفاوت را می سازد

ک هنر فروشندگان حرفه ای این نیست که ی
ای متن حفظ کنند؛ هنر آن ها این است که بر

را طراحی و اجرا قلاب مناسبهر مشتری، 
.کنند
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آیا هنوز با 
ساخت جملات

آغازکننده 
مشکل دارید؟

ندهشروع کنعباراتبهترینساختدرهنوزاگر
وهستیدمشکلدچارخودتلفنیمکالمه
ته اید،ساخراعبارتبهترینکهنیستیدمطمئن

ختمفروشبهشماتلفنیتماس هایاگریا
برایاساسیراه حل هایدنبالبهونمی شود

رهمشاوخدماتازمی توانیدهستید،آنبهبود
.کنیداستفادهما

مهارت فروش
یادگیری مهارت های فروش و مذاکره تلفنی برای
.کارشناسان و مدیران فروش اهمیت زیادی دارد

ارتباط مؤثر
و توانایی ایجاد تأثیر مثبت در ابتدای مکالمه

.هدایت گفتگو به سمت نتایج مطلوب

تصمیمات هوشمندانه
این مهارت ها به آن ها کمک می کند در موقعیت های 

.رندمختلف فروش، تصمیمات هوشمندانه تری بگی
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آیا می خواهید فروش و 
درآمدتان را چند برابر 

کنید؟
…است، این تازه آغاز راه است« بله»اگر پاسخ شما 

کارشناس 
فروش

می خواهید درآمدتان 
.را چند برابر کنید

مدیر فروش
می خواهید نرخ 

تبدیل تیم فروش
.خود را متحول کنید

صاحب 
کسب وکار

از بهانه های تیم 
فروش خسته 

.شده اید

فروشگاه 
اینترنتی

به دنبال جذب 
مشتری بیشتر 

.هستید

تیم سازی
می خواهید یک تیم 

فروش حرفه ای 
.بسازید

درآمد با 
موبایل

می خواهید بدون 
با سرمایه اولیه و فقط
یک موبایل کسب 

.درآمد کنید
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ما به شما در این زمینه می تونیم کمک کنیم تا بدون آزمون و 
.خطا و در سریعترین زمان ممکن درآمدتونو چند برابر کنید



فروشندگی یک مهارت 
است، نه یک استعداد 

!...ذاتی
نده ای فروشهر کسی که بتواند مذاکره کند، متقاعد کند و اعتماد بسازد، می تواند 

.باشدحرفه ای و پردرآمد

مذاکره
ه توانایی رسیدن ب
توافق با مشتری

متقاعدسازی
ه با هنر تغییر دیدگا

کلام مؤثر

اعتمادسازی
پایه و اساس هر 

فروش موفق
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اگر می خواهید یاد 
…بگیرید

جذب مشتری
.چگونه مشتری جذب کنید

متقاعدسازی
.چگونه متقاعد کنید

نهایی سازی فروش
.چگونه فروش را نهایی کنید

تیم سازی
.چگونه تیم فروش بسازید و مدیریت کنید

سیستم سازی
.چگونه کسب وکار خود را توسعه دهید

ماشین پول ساز= تلفن 
.چگونه از تلفن، به یک ماشین پول سازی تبدیل شوید
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می توانید روی 
آموزش های ما حساب 

.کنیدویژه ای باز 

فروش تلفنیآموزش 
ازی تسلط کامل بر هنر متقاعدس

از پشت تلفن

و مذاکره متقاعدسازی 
حرفه ای

بستن تکنیک های پیشرفته برای
معامله

و رهبری تیم مدیریت 
فروش

ساخت و رهبری تیم های فروش برنده

فروشسیستم سازی 
ایجاد فرآیندهای قابل تکرار و

مقیاس پذیر

و توسعه راه اندازی 
کسب وکار

از ایده تا اجرا و رشد پایدار

و کوچینگ مشاوره 
فروش

راهنمایی شخصی سازی شده 
برای رشد شما
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آکادمی 
میلیاردیتماس های 

بهزاد استقامت
متخصص مذاکره و فروش 

تلفنی

سال تجربه آموزش و 27
مشاوره به مدیران، صاحبان
کسب وکار و تیم های فروش

تخصص های اصلی
تلفنیآموزش تیم های فروش •
آموزش های سازمانی•
مدیران و تیم فروشحرفه ایکوچینگ •
آنالیز مکالمات تلفنی و اصلاح ساختار•
سیستم سازی فروش•
مذاکره و متقاعدسازی•
شخصیت شناسی مشتری•
رهبریتیم سازی و •
طراحی قیف فروش اختصاصی•
تلفنیمکالمهاسکریپتطراحی•
آنالیز کسب و کار و اصلاح فرآیندها•
...و•
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امروز تصمیم
…بگیرید

…یک سال دیگر در همین نقطه بمانید
.بدون تغییر، بدون رشد، بدون مهارت جدید

د تا مهارتی را یاد بگیرید که می توان
پایان عمر برای شما درآمد ایجاد 

.کند

سرمایه گذاری روی خودتان بهترین
.سرمایه گذاری است

یاکتسابمهارتیکفروشندگی
بهراآموزشکهروزیهر.است
ایتانرقبازروزیکبیندازید،تأخیر
.می مانیدعقب

02191010363| آکادمی تماس های میلیاردی، مرجع تخصصی آموزش مذاکره، متقاعدسازی و فروش تلفنی در ایران 



!همین حالا بپیوندید
ه به جمع هزاران مدیر، کارشناس فروش و صاحبان کسب وکاری بپیوندید ک

.تصمیم گرفتند فروش را به یک مهارت حرفه ای تبدیل کنند

تماس 
مستقیم

021-91010363

وب سایت

www.rahemodiran.com

اینستاگرام

@behzadesteghamat

آکادمی تماس های میلیاردی
.جایی که فروشندگان معمولی، به فروشندگان حرفه ای تبدیل می شوند

02191010363| آکادمی تماس های میلیاردی، مرجع تخصصی آموزش مذاکره، متقاعدسازی و فروش تلفنی در ایران 

جهت اطلاع از دوره های آموزشی درون سازمانی، آموزشهای ویدیویی، کلاسها و 
کارگاه های حضوری و آنلاین و مشاوره رایگان با کارشناسان مجموعه، 

.همین الان  روی لینک زیر کلیک کنید

ثبت درخواست مشاوره رایگان

https://www.rahemodiran.com/
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/product/salesbox/
https://rahemodiran.com/consulting/#consulting-form
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