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آموزش بازاریای تلفنی راه مدران 1400

آموزش بازاریای تلفنی را از کجا شروع کنید؟

آموزش بازاریای تلفنی متواند باعث ارقای عملکرد تیم فروش
شرکتهای زرگ و کوچک شود. بسیاری از افراد گمان مکنند با روی
کـار آمـدن شبکههـای مجـازی گسـترده ماننـد اینسـتاگرام، واتسـاپ،
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تلگـرام، سایتهـا و وبلاگهـا بازاریـای تلفنـی تـاثر خـود را از دسـت
داده اسـت و اـن نـوع بازاریـای یکـ از روشهـای مـوثر بازاریـای در
قدیم وده است. در حال که به دلال زر هنوز هم متوان بازاریای

تلفنی را یک از هترن روشهای بازاریای در نظر گرفت:

۱- ارتباط زنده با مشتری:

فروش تلفنی امکان رقراری ارتباط و مکالمه دو طرفه را با مشتری
رقرار م سازد. ارتباط زنده به فروشنده فرصت بیشتری رای تحت

تاثر قرار دادن مشتری مدهد.

 

۲- ارتباط شفاف با مشتری:

از طرـق تمـاس تلفنـی هتـر متـوان مسائـل تکنیکـ و نقـاط قـوت
محصولات یا خدمات را رای مشتری توضح داد. در ان روش هتر
متوان علت خرید نکردن مشتریان را کشف کرد و مشتریان را به

راحتی از اهام خارج کرد.

۳- هدایت هتر مشتری:

از طرـق بازاریـای تلفنـی هتـر متـوان مشتـری را هـدایت کـرد و در
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صورت نیاز تماس بعدی را تعن کرد.

۴- هزینه کمتر:

بازاریـای تلفنـی نسـبت بـه بسـیاری از روشهـای تبلیغـاتی ماننـد
تبلیغـات حضـوری هزینـه کمتـری دارد. بـه عنـوان مثـال اگـر شخصـ
بخواهد از طرق نصب بیلوردهای تبلیغاتی، بازاریای کند. هزینههای
کلانی را باید رای عکسرداری، قرارداد با شهرداری، دستمزد مدلها
و غـره ـردازد. در حـال کـه در فـروش تلفنـی اـن هزینههـا حـذف
ی مردازد که با ترفندها شود و تنها هزینه تلفن را فرد بایدم-

توان هزینه تلفن را به حداقل نز کاهش داد.

آموزش بازاریای تلفنی | هزاد اسقامت
با وجود تمام مزیتهای که رای فروش تلفنی رشمرده شد اما باید
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ان نکته را مدنظر قرار داد که فروش تلفنی یا تله مارکتینگ زمانی
موثر است که یک تیم فروش قدرتمند که به مهارتهای فروش
تلفنـی مسـلط هسـتند؛ اـن روش را در پیـش بگرنـد. در غـر اـن
صورت ان روش بازاریای ی نتیجه خواهد ماند. به همن سبب
آمـوزش بازاریـای تلفنـی از اهمیـت زیـادی رخـوردار اسـت. در اـن
مطلب به صورت جامع به اهمیت ان روش بازاریای و استراژی

های مفید رای فروش تلفنی رداخته مشود.

بازاریای تلفنی چیست؟

بازاریای تلفنی که تحت عنوان تله مارکتینگ و فروش تلفنی نز از
آن یـاد مشـود؛ یکـ از روشهـای بازاریـای مسـقیم اسـت کـه بـه
فروشندگان کمک مکند مشتری های پایدار و بالقوهای را در لحظه

شناسای کنند.

با گسترش تجارت الکترونیک، روشهای زیادی رای بازاریای ابداع
شده است؛ قطعاً فروشندگانی در حوزه بازاریای موفق عمل خواهند
کرد که از روشهای تلفیق رای معرف و فروش محصولات خود
ی توصیه من امر بازاریان سبب متخصصاستفاده کنند. به هم-
کنند با وجود گسترش شبکه های مجازی، بازاریای مسقیم و تلفنی
هچگاه کنار گذاشته نشود. زرا بازاریای تلفنی متواند در آن واحد
انگـزه خریـد را در یـک مشتـری ایجـاد کنـد و مشتـری بـالقوه بـه یـک

مشتری پایدار و همیشگ تبدل شود.
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در کل متوان از بازاریای تلفنی به عنوان یک از استراژیهای مهم
-مارکتینگ یاد کرد. آشنای با فنون مذاکره تلفنی و آشنای با تکنیک
های مهم بازاریای متواند افراد را به بازاریابهای تلفنی قدرتمندی

تبدل کند.

inbound و درونی یا outbound رونی یا فروش تلفنی به دو روش
انجام مشود. در روش رونی کارشناسان فروش لیستی از مشتریان
هدف را تهیه مکنند و با آنها  شروع به رقراری ارتباط مکنند. در
روش درونی بازاریاب منتطر تماس از جانب مشتری است؛ مشتریان
از طرق مختلف تبلیغات را مشاهده مکنند و رای خرید با بازاریاب

تماس مگرند و بازاریاب مشتری را رای خرید راهنمای مکند.

مهمترن وژگهای بازاریاب تلفنی چیست؟
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آموزش بازاریای تلفنی | هزاد اسقامت
بدون شک مهارت بازاریاب تلفنی متواند به موفقیت در فروش
تلفنی منجر شود. به همن سبب بسیاری از ارگانها و شرکتها دوره
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آموزش بازاریای تلفنی را رای کارکنان و کارشناسان فروش خود رگزار
مکنند. قطعا آموزش بازاریای تلفنی متواند به ارقای مهارتهای

کارشناسان فروش منجر شود.

همدل، صر، داشتن جذابیت و نفوذ در کلام، داشتن مهارتهای
عال ارتباط از جمله مهمترن وژگهای یک بازاریاب تلفنی است.

بازاریابان باید در نظر داشته باشند که قرار است؛ یک رند با صدای
آنها معرف شود و صدای آنها در اعتبار یک رند نقش مهم را ایفا

مکند.

قــویت مهارتهــای زــر در کنــار وژگهــای ذکــر شــده متوانــد؛
بازاریابان را در فروش تلفنی موفق کند.

۱- آشنای با متد بازاریای:

باید به ان مورد اقرار کرد که بازاریای یک علم است که از رشتههای
مختلف روانشناسی، جامعه شناسی، علوم اجتماع و علوم ارتباطات
تشکل شده است. متدهای بازاریای گسترده هستند و با گذر زمان
و تغر فرهنگها، سبک زندگ و نیازهای افراد جامعه تغراتی پیدا

کرده اند.
در آموزش بازاریای تلفنی انواع مدلهای بازاریای ررسی مشود و
به بازاریاب کمک مشود که از یک فروشنده غر حرفه ای به یک
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فروشنده حرفه ای تبدل شود. نکته مهم در فروش تلفنی ان است
که فرد به تمام جوانب محصول از فواید تا نقاط ضعف محصول
آگاهی کامل داشته باشد و بتواند با توجه به نوع محصول، نیاز بازار

و شخصیت خریدار روش تبلیغ منحصر به فردی ارائه دهد.

:ح و اصولزی صحرنامه ر -۲

در آموزش فروشندگ اصول صحح رنامه رزی و تنظیم امور مروط
به مشتریان به بازاریابان تلفنی آموزش داده م شود. بازاریاب تلفنی
ممکن است به صورت فریلنسری یا حضوری مشغول به کار شود.
مزیتها و معایب کار به صورت فریلنسری و حضوری در دوره آموزش
بازاریای تلفنی به طور دقق ررسی مشود و نحوه رنامه رزی در

هر دو صورت به بازاریاب آموزش داده م شود.

:۳- فن بیان و مهارت ارتباط

مهمترـن تکنیکـ کـه یـک بازاریـاب در دوره آمـوزش بازاریـای تلفنـی
آموزش م بیند؛ فن بیان و مهارت ارتباط است. البته ان مهارت
در ان دوره به صورت فشرده تدریس مشود؛ اگر بازاریابان بتوانند
در دورههـای تخصصـتر و گسـتردهتر فـن بیـان شرکـت کننـد بعـد از
مدتی نتاج شگفت انگزی مشاهده خواهند کرد. به طور کل فن
بیان به بازاریاب کمک مکند که بتواند با صدا و لحن صحبت کردن
خود خریدار را رای استفاده از یک محصول یا خدمات قانع کند. فن
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بیان کمک مکند که بازاریاب به خوی بتواند در مشتری احساس
ق مطالعه مره واژگان از طرنیاز را القا کند. وسعت دادن به دا-

تواند در قویت ان مهارت کمک زیادی کند.

۴- توسعه مهارت های فردی:

توسعه مهارتهای فردی مانند آشنای با اپلیکیشنها و نرم افزارها،
آشنای با متدهای نون بازاریای در جهان، مسلط ودن به حداقل
یک زبان، کنار گذاشتن ترس و قویت اعتماد به نفس متواند
افـراد را بـه یـک بازاریـاب تلفنـی قدرتمنـد تبـدل کنـد. دوره آمـوزش
بازاریای تلفنی به خوی م تواند باعث توسعه مهارتهای فردی
شـود. اـن نکتـه را بایـد در نظـر داشـت کـه یـک بازاریـاب تلفنـی بـه

توسعه مداوم مهارتهای خود نیاز دارد.

فنون مذاکره تلفنی در بازاریای تلفنی
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آموزش بازاریای تلفنی | هزاد اسقامت
ی به افراد آموزش داده می تلفنی تکنیکهادر دوره آموزش بازاریا
شود که با کمک آنها م توانند فروش را افزایش دهند. رخ از ان
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تکنیک ها عبارتند از:

۱- تعن هدف:

یک فروشنده باید بتواند به صورت دقق هدف خود را از یک تماس
تلفنی تعریف کند. ان نکته را باید در نظر داشت که در نظر گرفتن
چندن هدف رای یک تماس تلفنی احتمال موفقیت یک تماس را
کاهش مدهد. به عنوان مثال فرد باید به طور دقق مشخص کند
که در ان تماس قرار است محصول توصیف شود، با خریدار وارد
مذاکره شود یا ملاقات رای فروش محصول تعن شود. پس از

تعن هدف فرد باید رای تماس رنامهرزی کند.

۲- از نه شنیدن خسته نشوید:

یـک فروشنـده تلفنـی بایـد بدانـد اگـر قـرار اسـت ـرای فـروش یـک
محصول با لیستی از مشتریان تماس بگرد؛ با نه شنیدن های مکرر
روـرو مشـود. اگـر فروشنـدگان در ابتـدای راه بـه خـاطر نـه شنیـدن
خسته و ناامید شوند؛ هیچگاه نمتوانند فروش خوی از محصولات
به دست آورند. بازاریابان ممکن است پس از دهها بار تماس گرفتن

یک مشتری بالقوه پیدا کنند.

۳- تهیه لیستی از مشتریان هدف:

قطعاً اگر بخواهید به صورت رندوم شمارهگری کنید؛ به موفقیت
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زیادی در فروش دست پیدا نخواهید کرد. در آموزش بازاریای تلفنی
به نحوه تهیه لیست مشتریان هدف آموزش داده مشود. لیست
مشتریان هدف با توجه به نوع کالا تعن مشود. به عنوان مثال
افرادی که در زمینه فروش محصولات زشک فعالیت مکنند باید
مشتریـان هـدف آنهـا شرکتهـای تجهـزات زشکـ، مراکـز توزـع

تجهزات زشک، جامعه زشک و رستاری کشور باشد.

۴- نوع صدا و لحن:

نوع صدا و لحن تاثر بسیار زیادی در دنبال کردن صحبتهای گوینده
توسط شنونده دارد. رعایت ادب، صحبت با حالتی بشاش، صحبت با
ولوم پان و داشتن ریتم کند از جمله نکاتی است که باید در
صحبت کردن رعایت شود. در دوره آموزش بازاریای تلفنی روی لحن

و گفتار بازاریابان کار مشود.

۵- نوشتن اسکریپت یا متن بازاریای:

در دوره آمـوزش بازاریـای تلفنـی نحـوه نـوشتن متـن بازاریـای یـا
اســکریپت بــه فروشنــدگان تلفنــی آمــوزش داده مشــود. نــوشتن
اســکریپت در بازاریــای اهمیــت بســیار زیــادی دارد زــرا از اســترس
فروشنده در هنگام صحبت کردن جلوگری مکند؛ باعث انسجام
فکری فروشنده مشود؛ از ریشان گوی فروشنده جلوگری مکند؛
تماس تلفنی را هدفمندتر مسازد؛ نرخ فروش را افزایش مدهد؛
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مشتری را راحتتر مقاعد مکند؛ در وقت صرفه جوی م شود و
ارتباط با مشتری را تسهل مکند.

۶- ساده صحبت کردن:

بازاریاب باید ساده و به دور از تکلف صحبت کند. لحن صحبت کردن
بازاریاب باید به گونهای باشد که در عن احترام گذاشتن به مشتری

رابطهی نسبتاً صمیمانه با او داشته باشد.

۷- از بحث کردن رهزید:

ممکن است مشتری نقدهای را به فروشنده وارد کند؛ فروشنده باید
توانای ان را داشته باشد که با حفظ خونسردی و آرامش و در عن
اعتماد به نفس به نقدهای مشتری پاسخ منطق دهد. فروشنده
نباید به هچ عنوان وارد بحث با مشتری شود. بحث کردن علاوه ر
اتلاف وقـت نتیجـهای در ـر نخواهـد داشـت و اعتمـاد مشتـری نـز
سلب مشود. در دوره آموزش بازاریای تلفنی نحوه مذاکره و رخورد
صحح با نقدها به طور کامل به صورت تکنیک شرح داده مشود.

چگونه متن بازاریای تلفنی نوشته م شود؟

 

متن بازاریای تلفنی یا اسکریپت فروش در آموزش بازاریای تلفنی با
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تمام نکات آموزش داده مشود. اسکریپت فروش رای بازاریاب
نقش راهنما را دارد و باعث انقال واضح پیام به خریدار مشود.

در نوشتن اسکریپت فروش نکات زر حیاتی است:

۱- بازگو کردن نیاز مشتری قل از وژگ محصول:

هتر است بازاریاب در متنی که رای تماس تلفنی آماده مکند؛ ابتدا
نیاز مشتری را بیان کند یا در مشتری احساس نیاز ایجاد کند سپس
کاررد و وژگ محصول خود را بیان کند. بیان مطلب به اینگونه
بـاعث مشـود کـه در مشتـری حـس مهـم ـودن ایجـاد شـود. اگـر
بازاریاب بدون توجه به ان نکته خصوصیات محصول را بیان کند و
سپس به بیان کاررد و نیاز مشتری ردازد؛ در مشتری ان حس
ایجاد مشود که بازاریاب مخواهد به هر طریق محصول خود را

به فروش رساند.

۲- اطمینان دادن به مشتری:

یک مشتری بالقوه زمانی یک خریدار و مشتری پایدار مشود که از
رند خریداری شده اطمینان حاصل کند؛ در متن بازاریای فروش باید
از ادبیاتی استفاده شود که مشتری اطمینان حاصل کند. صحبت
کردن از نمونه کارها و معرف نمونههای مشابه متواند به افزایش

فروش کمک کند.
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۳- نحوه شروع گفتگو:

سلام، آقای/ خانم ……..

من ………. هستم از شرکت ………….

مـ تـونم چنـد دقیقـه در مـورد …… بـا شمـا صـحبت کنـم. فقـط 3
دقیقه طول م کشه.

 -۴رداختن به وژگهای محصول:

نام کامل محصول، کاررد محصول، مزان رضایت مصرفکنندگان،
عمده خریداران محصول، قیمت دقق محصول، مشخصات فنی و
محصولات مشابه و تخفیفهای وژه باید در متن بازاریای به دقت

ذکر شوند.

۵- فهرست بندی:

بازاریاب تلفنی باید مشتریان را ر اساس جنسیت، داشتن و نداشتن
سابقه خرید از بازاریاب یا شرکت، محل فعالیت و میانگن درآمد
طبقه بندی کنند. با توجه به ان فهرست بندی چند متن بازاریای
تهیه کنند و هر کدام از متن ها را در موقعیتهای مختلف استفاده
کنند. در آموزش بازاریای تلفنی نحوه نوشتن متن در موقعیت های

گوناگون تشرح مشود.

https://rahemodiran.com/
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:۶- نوشتن پاسخ های احتمال

بازاریاب باید ر حسب تجربه خود و همکاران، نظرسنجهای سایت
و غره سوالهای احتمال به همراه پاسخ کامل را در متن بازاریای
بنویسد تا در صورت مواجه شدن با آن بتواند در حالت آرامش و به

صورت کامل مشتری پاسخ بدهد و اعتماد او را جلب کند.

شرکتهای که رای تیم فروش خود متن بازاریای آماده مکنند؛
راحـت تـر متواننـد روشهـای فـروش را اصلاح کننـد. همچنـن اـن
شرکتها متوانند تیمهای فروش را با یکدیگر متحد کنند و ارتباط

موثری با مشتری داشته باشند.

ررسی استراژی های فروش در آموزش بازاریای تلفنی

https://voiptimecloud.com/blog/five-telesales-strategies-that-really-work
https://rahemodiran.com/


17

آموزش بازاریای تلفنی | هزاد اسقامت
شرکتی در زمینه فروش محصولات خود متواند موفق عمل کند که
ـرای بازاریـای از جملـه تلـه مارکتینـگ اسـتراژی داشتـه باشـد. در
ی اشاره مژیهای بازاریان استرای تلفنیبه مهمترآموزش بازاریا-

شود. بخشی از ان استراژیها عبارتند از:

۱- داشتن نرم افزار مناسب بازاریای تلفنی:

نرم افزارهای زیادی رای بازاریای تلفنی طراح شدهاند. نرم افزارها
باعث مدریت راحتتر تیم بازاریاب تلفنی مشود. با استفاده از
ان نرم افزارها متوان به صورت خودکار شمارهگری کرد. دستهبندی

https://rahemodiran.com/
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مشتریـان، مشاهـده سـابقه ارتبـاط بـا مشتـری، مشاهـده اسـکریپت
-مکالمه در حن تماس، سادهتر شدن تماس، سادهتر کردن رنامه
رزی رای تماسهای تلفنی، روندهسازی رای مشتری، رچسب زدن
به مشتریها با توجه به نتیجه تماس، دسترسی راحتتر به لیست
شمارههـا، ثبـت وضعیـت و نتیجـه تمـاس بـا هـر مشتـری بـه صـورت
جـداگانه، مشاهـده عملکـرد بازاریـای بـا تـوجه بـه نتیجـه تماسهـا،
امکـان تجزیـه و تحلـل راحـتتر تیـم فـروش و در نتیجـه تسـرع در
رونـد بازاریـای از مهمترـن مزیتهـای اسـتفاده از نـرم افـزار بازاریـاب
تلفنی است. در آموزش بازاریای تلفنی تمام ان نرم افزارها و نحوه

عملکرد آنها آموزش داده مشود.

۲- پیگری به وقت:

قل از اینکه تماس با مشتری بالقوه به اتمام رسد باید وقت معینی
رای تماس بعدی در نظر گرفته شود. بازاریاب باید در همان زمان
تعن شده با مشتری تماس بگرد. در صورتی که بازاریاب با تماس
ی پاسخ مواجه شد؛ هتر است به جای رقراری تماسهای مکرر
پیام تحت عنوان ^در زمان مقرر با شما تماس گرفته شد و شما

پاسخگو نودید^ رای مشتری ارسال شود.
گاهی اوقات باید اجازه داد که مشتری فرصت تماس گرفتن پیدا
ن صورت بازاریاب در چشم مشتری فردی به نظر مر اکند؛ در غ-

رسد که مخواهد به هر طریق محصول خود را به فروش رساند.

https://rahemodiran.com/
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۳- معرف کامل:

مشتری باید بداند که دقیقاً چه کسی دارد با او صحبت م کند و
قرار است در چه خصوص با او مذاکره کند. به همن سبب باید نام
بازاریـاب، خصوصـیات و نـام محصـول و نـام شرکـت تولیـد کننـده بـه
صورت کامل بیان شود. اگر چندمن بار است که با مشتری تماس
حاصل مشود؛ به صورت مختصر در یک یا دو جمله نتیجه تماس

قبل به او یادآوری شود.

 مدرسه بازاریای و فروش تلفنی راه مدران

مدرسـه بازاریـای و فـروش تلفنـی راه مـدران، کلاس هـای آمـوزش
بازاریای تلفنی را با بازدهی بالا راه اندازی کرده است. آقای اسقامت
-یک از هترن اساتید ان دوره است که مبتدیترن افراد را به حرفه

ایترن بازاریابان بدل مکند.

شاید در نگاه اول پیش خود بگویید که ممکن است با مطالعه یک
یا چند کتاب بتوان ان تکنیکها را فرا گرفت؛ در حالیکه بازاریای
یک مبحث بسیار گسترده است و به تکنیکهای ساده اما بسیار
-موثری وابسته است که قطعا حضور استاد و تمرینات عمل تکنیک

ها بیشتر از مطالعه چندن کتاب متواند تاثر داشته باشد.
ی فرا می تلفنی، بازاریابان تکنیکهادر کلاسهای آموزش بازاریا-
گرند که بتوانند اعتماد به نفس خود را قویت کنند و با تکیه ر

http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com
https://rahemodiran.com/
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اـن وژگـ سـار مهارتهـای زبـانی و ارتبـاط خـود را ارقـا دهنـد.
رند م ی که قصد دارند عملکرد تیم فروش خود را بالاشرکتها-

توانند ان کلاس را رای کارشناسان فروش خود رگزار کنند..

 

شغل شما چیست؟ رای دیدن تکنیک ها و آموزش فروش
و بازاریای تلفنی کلیک کنید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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