
نکاتی درباره بازاریابی تلفنی

  مش�کل در واقع ارتباطی مستقیم و ک�املاً بی واس�طه را  ب�ا مش�تری برای ش�ما ف�راهم می نمای�د.تماس تلفنی
 ( ش��ما خ��ودی��ا بر )ان کارمن��دب��ه ط��ور کلی نبای��د فش��ار ک��اری بیش��تری را بربازاری��ابی روش ه��ای اینجاس��ت ک��ه 
  می بایست در ارتباط بابازاریابیاین نوع از  موفق باشد.  تلفنیهر کسی نمی تواند در بازاریابیتحمیل نماید. 

 وردی که بیشترین تمایل را ب�ه خری�د محص�ولات ی�ا برخ�ورداری از خ�دمات ش�ما دارن�د، م�مشتریان از آن دسته
 ش��رکتن��یز ، خدمات و ات محصولی مربوط به آن، فعالیت ها و برنامه هابازاریابی تلفنی و استفاده قرار گیرد.

 آتی مع��رفی نم��وده و همچ��نین می توانن��د زمین��ه س��از پاس��خگویی مثبت مش��تریان ب��ه ب��ه مش��تریان ش��ما را 
؟و راهکار در این ارتباط چیست برنامه ین سوال اینجاست که موثرترهمکاری با شما گردند.

در حالت کلی دو نوع برنامه بازاریابی تلفنی وجود دارد :

قرار داد را به همراه داردعقد فروش یا نوعی که . 
گردد.اطلاعات بیشتر می ارائه  موجب در خواست و نوع دیگر که

 میارائ��ه شرکت شما نوع محصول یا خدماتی که انتخاب یکی از دو نوع برنامه بازاریابی فوق الذکر بستگی به 
 ورس��انید ب به فروش یتلفنتماس  تنها از طریقرا خود  اتخدمات یا محصولبتوانید دارد. ممکن است نماید، 

.  باشیدنياز داشتهو آشنایی بیشتر مشتری معرفی به منظور  ی راملاقاتممکن است یا 

 ، ن��وع برنام��ه بازاری��ابی را تع��یینخ��یر است ی��ا دشوارنوع محصول یا خدمات، پیچیدگی آن و اینکه فروش آن 
.گردد فعالیت های بازاریابی لحاظ تعیین در می بایست این عوامل و فاکتور ها تمامی. بنابراین نمایدمی 

 و ارائ��ه توض��یحات ک��افی از پ��ایینی داش��ته ً قیمت ی��ا هزین��ه نسبتا، ک��الا ی��ا خ��دماتدر صورتی کهدر حالت کلی 
 تلف��نی ملاق��اتی را برای ف��روش ت��رتیب داده و ی��ابازاریابی از طریق  می بایست بتوانید طریق تلفن میسر باشد،

 حتی محصولات و خدمات خود را از طریق همان تماس به فروش برسانید.

  نی��از ب��ه اطلاع��اتً معمولاآنها برای خرید مشتری ، یا خدمات قیمت یا هزینه بالایی داشته باشداتاگر محصول
 را ت��رغیب ب��ه کس��بک��ه مش��تری راهک��اری را اتخ��اذ نمایی��د بایس��ت می  در این م��وارد . خواهد داش��تیبیشتر

. نمایدطلاعات بیشتر ا

 در ارتب��اطتصمیم گیرنده افراد  ، باشدقیمت بالاتری داشته  شمابخاطر داشته باشید هر چقدر کالا یا محصول
  در چ��نین.خواهن��د بودو غ��یره  ارشد مالی  رئیس شرکت، نائب رئیس یا مدیرمانند سمت بالاتری هاخرید آنبا 

 مواردی ابتدا می بایست شخص تصمیم گیرنده اصلی و نیز میزان علاقمندی ایشان به کسب اطلاعات بیش��تر
در مورد محصولات یا خدمات شرکت شما مشخص گردد. 

 سپس تنها لازم است راهکار ساده ای را برای جلب نظر مشتری خود اتخاذ نمایید. از طریق تم��اس تلف��نی می
 ن��ام ش��رکت را دوب��اره برای مش��تریان خ��ود ی��ادتوانید اطلاعت لازم را در اختیار ایشان قرار دهی��د و  همچ��نین 



 شیوه می بایست از هرگون��ه پافش��اری برای ف��روش. دراین نمایندآوری کنید تا خود برای ارائه سفارشات اقدام 
خودداری گردد.

      
 بگذارید!پیغامهمیشه 

 . ام��ا این ب��ار همنماییدآوری د یایشان ابرای را  خود با مشتری خود تماس می گیرید تا دوباره خدمات شرکت
 با پست صوتی او مواجه می شوید. چه باید کرد؟گذشته دفعات همانند

  هفته بعد با و یا اینکه می بایست قطع کرده و با امید اینکه دیگری بگذاریماز خود میپرسید که آیا باید پیغام
؟بگیرم تماس مجدداً، خواهم نمودصحبت  شخص مورد نظر

 ش��خص اما نه آنق��در ک��ه مای��ه رنجش خواهد بود، بگذارید. همیشه سماجت و اصرار مطلوب تاثیر گذار پیغام
.مقابل را فراهم نماید

؟ید بگذارپیغام دچرا بای
 

 تماسی مس��تقیم ب��انتوانی��د کن��د. ح��تی اگ��ر  دلیل اول اینکه مشتری شناختی نسبت به کالا یا خدمات پیدا می
 مفید خواهد بود. نموده اید داشته باشید، اطلاعاتی که در پیام ارائه وی

 
 تماس ه��ا مش��تری خ��وداین . با نمایید با مشتری خود ایجاد می  را نیزرابطه ایاز این طریق دلیل دیگر اینکه 

 مصر و ثابت قدم هستید.  خودرا متقاعد می سازید که در کار

  مش��تری خ��ود می توانی��د شما حاوی اطلاعات مفید و ارزنده ای می باشد و در متن پیامپیغامدلیل آخر اینکه 
را درباره استفاده از مثلاً تخفیف ویژه در صورت خرید آگاه سازید. 

 باشدکوتاه و مختصرشما می بایست  پیغام
 

 ح��د ش��ماممکن است بیشتر از آنکه فکر می کنید، باعث ناراحتی و اذیت مشتری شوید. پس سعی کنید پی��ام 
.باشدکوتاه الامکان 

  مهمترین بخش اطلاعات را برای او بازگو کنید. به این صورت که چه نفع و مزایایی کالا و یا خدمات شماابتدا
.  نمایید مشخص شرکت خودبا را  نحوه تماس او سپسدنبال خواهد داشت و ه  بویبرای 

 ب��ه این نح��و خود را تکرار کنید. ]نام شرکت[، ]نام[ .در آخر شماره تلفن تماس و یا آدرس وب سایت را بگذارید
 مشتری در صورتی که قصد تماس با شما را داشته باشد مجبور نخواهد بود که پیغ��ام را مج��دداً گ��وش ده��د.

 شما تماس خواهد گرفت. با مشتری ًمطمئنابه این صورت 

تعداد تماس ها در هر روز



  تماس در هر ساعت داشته باش��د. ط��وری برنام��ه ریزی20 تا 15 یک بازار یاب می تواند به طور متوسط ًمعمولا
 60 پس برای هر روز تعداد . ساعت در هر روز تماس تلفنی داشته باشید5 ساعت و حداکثر 3کنید که حداقل 

 تماس می توان انجام داد. 100تا 

موفقیت بازاریابی تلفنی در چیست؟ 

 تم�اس ه�ایب�ه منظ�ور ارزی�ابی م�وفقیت خ�ود % می باش��د. 10–%  5 میزان موفقیت بازاریابی تلف�نی ًمعمولا
 تع�دادن�یز  تعداد تماسی که داشتید، تعداد پاس�خ ه�ای منفی، تع�داد پاس�خ ه�ای مثبت و : را ثبت کنیدتلفنی

 راهک�ار بازاری�ابیمی توانی�د ب�ه مناس�ب ت�رین  ش�یوه خ�ود افرادی که به تلفن شما بعداً جواب داده اند. با این
 بیشترین موفقیت را برای شما به همراه داشته است پی ببرید.کهتلفنی 

 
 تجارب مثبت کسب کنید. ،از پاسخ های منفی

  ایندش��وار می باش��د.  گرفت��ه اس��ت، تلفن صورت از طریقپاسخ مثبت به خرید کالا یا خدماتی که بازاریابی آن
 ح��تی اگ��ر بازاری��ابی . اطلاعات آم��اری نش��ان می ده��د ک��هبه نظر آید بازاریابی ممکن است نا امید کننده  ازنوع

  بن��ابراین خ��ودخواه��د داش��ت. را به همراه ی% از کل کار نتیجه مطلوب10تنها حرفه ای انجام شود  توسط افراد
 پاسخ " نه متشکریم " آماده سازید. اما چطور : برای دریافترا 

. خود را با کار زیاد خسته نکنید 1

 ساعت در روز باشد. 5 شما نباید بیش از  هایمهمترین نکته این است که تماس ولین وا
 

دو و یا سه بار زمان استراحت در نظر بگیرید ،برای خودتان بک. 2

 دقیقه استراحت بعد از اولین ساعت1.10
 و مانند آن. اختصاص دهیدو نیم بعدی  دقیقه دوم را بعد از یک ساعت 10 .2

 به دنب��ال شما برایبهتری را کارایی تخصیص وقت استراحت در برنامه تماس های تلفنی از لحاظ روانشناسی 
  را ب�ه ج�ای ی�ک روزخ�ود استراحت می دهید بلکه برنام�ه ک�اری ذهن خود. با این کار نه تنها به خواهد داشت

 خسته کننده و طولانی به سه یا چه��ار بخش تقس��یم می کنی��د. همچ��نین اگ��ر از برنام��ه عقب هستید و ی��ا می
 در ذهن داش�ته باش�ید ب�ا خواهید به منزل زودتر برسید، سعی نکنی�د وقت اس�تراحت خ�ود را نادی�ده بگیری�د.

 استراحت عملکرد بهتری در کارتان خواهید داشت. زماندنبال کردن 

هر پاسخ "منفی" قدم دیگری برای رسیدن به پاسخ "مثبت" است . 3

 در این قس��مت از تب��دیل پاس��خ منفی ب��ه مثبت بحث نمی ک��نیم. بلک��ه م��ا پاس��خ ه��ای منفی را در دورنم��ای
مناسبی می بینیم. بیاد داشته باشید که این بازی اعداد است. 



  پاسخ منفی یک پاسخ9% پاسخها در بازاریابی تلفنی ممکن است مثبت باشد پس 10%- 5چنانکه قبلا گفتیم 
 ی از پیشرفت ک��اریی " نه متشکرم " پاسخی است که خواهید شنید و بدانید جز.مثبت را در پی خواهد داشت

شما می باشد. 

 ی دریافت خواهید ک��رد، حس غ��یرتاگر به این نکته واقف باشید که به طور متوسط در هر ده تماس پاسخ مثب
  جل�و خواهی�د رفت. همچ��نین دانس�تن اینب�ا انگ�یزه بیش�تری و نم�ودممکن یا ناکامی را از خود دور خواهی�د 

 مطمئن و دلگرم خواهد ساخت و بازاریابی موثری انجام خواهید داد. در این صورت پاسخی مثلنکته شما را 
 " حتما، خوشحال خ�واهیم ش�د اگ�ر جلس�ه ای ب�ا ش�ما )ی�ا برای خری�د محص�ول ش�ما( داش�ته باش�یم " ش�ما را

متعجب نخواهد کرد. فقط حرفه ای و مطمئن عمل کنید. 


