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تاریخچه بازاریای تلفنی؛ از دهه 70 میلادی
تاکنون

وقتی از تاریخچه بازاریای تلفنی صحبت مکنیم بد نیست کم به
عقب رگردیم و ببینیم که چگونه به اینجا رسیدیم. امروزه با توسعه
ازارهای بازاریای نظر ایمل و جوامع مجازی شاید وجود یک ازار
قدیم در عرصه رقابت کم عجیب به نظر رسد. ول طق آمارهای
موجـود در عرصـه بازایـای تلفنـی، اـن روش همچنـان از اصـلترن
استراژیهای بازایای به شمار مآید. به همن خاطر لازم است که

با هم به تاریخچه بازاریای تلفنی نگاهی بیاندازیم.
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تاریخچه بازاریای تلفنی از آغاز تاکنون

1876 میلادی اختراع تلفن توسط گراهام ل

شاید در طول تارخ پیدایش انسان یا حداقل از نقطهای که رای ما
مشخص است، از اختراع تلفن تا به امروز در حد چشم بههمزدنی
گذشته است. اما بهطور قطع متوان گفت خیل چزها در تاریخچه
بازاریای تلفنی از ان نقطه شروع شد. از زمانی که گراهام ل به
همراه همکارش، دکتر واتسون موفق به مخاره اولن پیام صوتی از

طرق تلفن شدند.

1878 میلادی اولن دفترچه تلفن

چزی نگذشت که مصرفکنندگان تلفن که یک سال از اختراع آن
مگذشت متوجه شدند که نیاز به پیدا کردن یکدیگر دارند. اینگونه
اولـن دفترچـه تلفـن تـارخ، بـه شکـل لیسـتی بـه بلنـدای 50 نفـر از
افرادی که تلفن داشتند تشکل شد. شاید ان لیست و در واقع
اولن دفترچه تلفن را بتوان شروع تاریخچه بازاریای تلفنی دانست.

https://rahemodiran.com/


3

1880 میلادی اولن دفترچه تلفنی در ریتانیا

فقط سه سال بعد اولن دفترچه تلفن در ریتانیا با 248 نفر عضو
که اطلاعات تلفن و آدرس آنها در آن درج شده ود تشکل شد.
ان، اولن دفترچه تلفن در اروپا ود که به ثبت رسید. دفترچهای

که در تاریخچه بازاریای تلفنی نقش مهم ایفا کرد.

1903 میلادی اولن لیست تلفن تجاری جهان

لیســتی از ســرشناسترن صاحبــان تلفــن کــه مشترکــان حقیقــ و
حقـوق در آن حضـور داشتنـد، ـرای اولـن بـار تشکـل شـد. البتـه
شرکتهای مختلف در ان سالها شروع به تشکل دفترچه تلفن
کرده ودند. ول رای ما کلیت ماجرا اهمیت دارد که بدانیم تاریخچه

بازاریای تلفنی به کجا ر مگردد.
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1957 میلادی، اولن کمپانی بازاریای تلفنی در آمریکا کار
خود را آغاز کرد

بـالاخره بازاریـای تلفنـی شـروع شـد. اولـن شرکـت در امریکـا اولـن
تماس بازاریای تلفنی را گرفت و تاریخچه بازاریای تلفن را آغاز کرد.
ان تماس یک تماس ساده ود که ن دو مرکز رقرار مشد و یک
شرکت آن را مدریت مکرد. و دقیقاً ان تماس، چزی شبیه به

بازاریای تلفنیای است که ما امروزه استفاده مکنیم.
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1960 میلادی تلفنها با تکنولوژی «تون» با هم ارتباط
رقرار کردند

ور به رعایت قرنطینه شدند، شاید یکدر دوران کرونا که همه مج
از تـاریخترن تحـولات زمـان حـال بـه لحـاظ دورکـاری اتفـاق افتـاده
باشد. ول در سال 1960 یعنی بیش از نیم قرن پیش هم یکبار ان
اتفاق افتاده ود. تلفنها که تا آن زمان با تکنولوژی پالس یا ضربه
زدن با هم ارتباط رقرار مکردند، حالا مجهز به تکنولوژی تون شدند.
به آن معنا که سرعت توسعه خطوط تلفن تا  50رار بیشتر شد و
ان امکان را به کارران و بازاریابان تلفنی داد که رای اولن بار از

خانههایشان کار کنند.

پـس در اـن نقطـه از تـاریخچه بازاریـای تلفنـی ـود کـه کارمنـدان،
تلفنهای شرکت را به خانه ردند و روند توسعه بازاریای تلفنی را
سـرعت بخشیدنـد. از اـن تـارخ کـار از راه دور رسـماً بـه عنـوان یـک

شغل جدی به حساب آمد.

1970 میلادی تلفنهای سانترال و خطوط مرکزی به
شرکتها آمدند

اختراع خطوط سانترال تحول زرگ در تاریخچه بازاریای تلفنی ایجاد
کرد. حالا دیگر مراکز تماس شرکتها شروع به ظهور کرده ودند و
ان نیاز توسط شرکتهای آلکاتل و اریکسون به ان شکل پاسخ
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داده شد. حالا چندن خط با یک شماره، امکان پاسخگوی داشتند.

1973 میلادی، ناسا و تلفن همراه وارد بازی شدند

آن چـزی کـه از تلفـن همـراه امـروزی سـراغ داریـم در 1973 در ناسـا
متولـد شـد. در اـن نقطـه از تـاریخچه بازاریـای تلفنـی، اولـن تلفـن
همراه دنیا چشم به جهان گشود. هر چند که با تلفنهای امروزی

تفاوت زیادی داشت.

1980 میلادی، تاریخچه بازاریای تلفنی متحول مشود

همه آن چزی که از بازایای تلفنی مدانیم از ان تارخ به شکل
جدی شروع به کار کرد. تا جای که در ایالات متحده امریکا، اولن
خط مختص بازاریای تلفنی  0800رای ان کار در نظر گرفته شد.
ظهـور کاموترهـا و دسـتگاههای سـانترال و جنـرال، یعنـی ورود بـه
دنیـای تماسهـای ربـاتیک و ارسـال متـون تبلیغـاتی صـوتی. قبلاً در
وبسـایت راه مـدران در مـورد تبلیغـات صـوتی نـوشتهایم. توصـیه
مکنیم اگر مخواهید تبلیغات موثر و ارزانی داشته باشید حتماً به

بخش محصولات سایت سری زنید.

https://rahemodiran.com/%d8%aa%d8%a8%d9%84%db%8c%d8%ba%d8%a7%d8%aa-%d8%b5%d9%88%d8%aa%db%8c/
https://rahemodiran.com/


7

ـرای دیـدن توضیحـات کتـاب
تماس های میلیاردی، یک از
رفروش ترن کتابهای حوزه

بازاریای تلفنی کلیک کنید

بازاریای تلفنی در عصر حاضر چگونه انجام مشود؟

شنـاخت تـاریخچه بازاریـای تلفنـی بـدون شنـاخت کـاف از ابعـاد
بازاریای تلفنی ممکن نیست. هنوز و بعد از نیم قرن که از پیدایش
بازاریای تلفنی مگذرد، هستند کسانی که بازاریای تلفنی را موثر
نمدانند و به دنبال بازاریای حضوری هستند. تحقیقات نشان داده
کـه نسـبت مـوفقیت در بازاریـای حضـوری در صـورتی کـه از قـل بـا
مشتری بازاریای تلفنی انجام گرفته باشد، بسیار متفاوت است. اگر
شما فقط یکبار قل از مراجعه حضوری، تماس تلفنی گرفته باشید،
شرایط مذاکره به نفع شما پیش خواهد رفت. غر از آن مشتری هم

احساس بسیار هتری نسبت به شما و حضورتان خواهد داشت.

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
https://rahemodiran.com/


8

کنیم همان تکنیکهای کلاسیکی که در ادامه مطرح متکنیکها
هسـتند کـه از زمـان پیـدایش بازاریـای تلفنـی در حـال رشـد و نمـو
هستند. با نگاهی به ان تکنیکها متوانید ارزیای کنید که آیا
بازاریای تلفنی ارزش آن را دارد که در فرایند کاری خود بازنگری کنید.

تکنیکهای کلاسیک مذاکره در بازاریای تلفنی

تکنیک شماره یک - هدف شما از بازاریای تلفنی چیست؟

فرض کنید که شما قصد بازاریای حضوری دارید. آیا ممکن است که
بدون آنکه بدانید هدف شما از مذاکره چیست وارد مذاکره شوید و
در انتها انتظار نتیجه مطلوب را داشته باشید؟! طبیعتاً خر. پس
ـرای بازاریـای تلفنـی هـم بایـد هدفمنـد عمـل کنیـد و اـن نکتـه را
فرامـوش نکنیـد کـه وقـت تنـگ اسـت. آنقـدر زمـان نداریـد کـه حـالا
ببینید چه مشود؛ باید از قل گزینههای احتمال را در نظر بگرید.
مثلاً در نظر داشته باشید که از آن سمت ارتباط، چه سوالاتی قرار

است رای شما مطرح شود.

پس یک لیست از سوالات احتمال آماده کنید که غافلگر نشوید.
در گذشته هم شرکتهای معتری که دارای مراکز تماس ودند چنن
عملکردی از خود نشان دادهاند و به کارمندان و مذاکرهکنندگان خود

لیست سوالات را ارائه م کردهاند.
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تکنیک شماره دو - آماده یادداشترداری باشید

در گذشته همیشه در کنار فرد تماسگرنده کاغذ و خودکار یا مداد
قرار داشت تا بلافاصله رای نوترداری آماده باشد. ممکن است
امروز شما بخواهید طور دیگری اطلاعات را ثبت کنید. ممکن است
نیاز باشد در اپلیکیشن خاص یا در سی آر ام شرکت اطلاعات را ثبت
کنید. البته توصیه ما همان کاغذ و مداد خودمان است. زمانی که
ممکن است از مخاطب بخواهید صر کند تا شما چزی را تایپ کنید
یا بگردید کاغذ پیدا کنید زمان طلای است که اثر بسیار مهم در

نتیجه تماس خواهد داشت.

ممکن است در بازاریای حضوری از مخاطب خواهش کنید که اجازه
دهد دفتر خود را باز کنید. ول ان زمان وقتی که مشتری شما را
نمبیند چندن رار مشود. پس در ان مورد کلاسیک عمل کنیم
تا مشتری ناراض نشود. بعد از پایان مکالمه هم حتماً نتاج را ثبت

کنید.

تکنیک شماره سه - زبان بدن همیشه مهم وده است

از اولن تماسی که رای بازاریای تلفنی رقرار شد، متوجه شدند که
نسبت به بازاریای حضوری، زبان بدن کارای متفاوتی دارد. ممکن
است در حضور مشتری حرکات دست و صورت و موارد دیگر رای
شما بتواند موقعیت را تغر دهد. ول در پشت تلفن شما فقط
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صدا هستید. و البته ان امکان وجود ندارد که از طرق صدا همه
احسـاس را منقـل کنیـد. لـذا بایـد حتـی در زمـانی کـه مخـاطب را
نمبینیـد هـم حرکـات خـود را درسـت انجـام دهیـد و بسـیار مـودب
باشید. احساسات از پشت تلفن چند رار تماس حضوری ممکن

است منقل شود. پس صاف بایستید و با قدرت صحبت کنید.

تکنیک شماره چهار - در جریان باشید چه چزی باید
بگویید

متن خود را آماده کنید و از قل تمرن کنید. در سال 1980 بازاریابان
تلفنی دریافتند که مثل یک بازیگر تئاتر باید متنتان را حفظ باشید.
لـذا متـن را آمـاده کـرده و حسـای بـالا و پـایینش مکردنـد تـا متـن
دلخـواه از آن ـرون بیایـد. قریبـاً خـودزنی اسـت اگـر متـن را از رو
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بخوانید یا حتی احساسی از ان سوی خط به آن سو منقل کنید که
از قل آماده هستید.

همه چز باید طبیع باشد. در واقع آن متن رای شماست و نه
مشتری. باید آنقدر راحت راجع به موضوع سخن بگویید که شک
باق نماند. مردم به صدای ربات از پشت گوشی علاقهای ندارند.
پـس متـن خـود را بنویسـید و آن را در آغـوش بکشیـد، امـا نگذاریـد

مشتری چزی بفهمد.

تکنیک شماره پنج - اگر لازم است بایستید

شایــد در فیلمهــای دهــه 80 و 90 میلادی دیــده باشیــد کــه افــراد
بهصورت ایستاده و با حرارت در حال رقراری تماس هستند. گاهی
لازم اسـت بایسـتید و بـا صلابـت سـخن بگوییـد. اـن موضـوع در
راستای رعایت زبان بدن است. در واقع بهصورت ایستاده آدرنالن

بیشتری ترشح مشود که به شما کمک خواهد کرد.

تکنیک شماره شش - حواستان جمع باشد

هر گونه حواسرتی در هنگام تماس را از ن رید. بازاریای که در
هنگام مکالمه سیگار بکشد یا تلوزون تماشا کند یا روزنامه را نگاه

کند، طبیع است که تمرکز لازم را نخواهد داشت.
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تکنیک شماره هفت - متکلم وحده نمانید

ور باشید نکاتی را بگویید و از قلم نیندازید. ولممکن است مج
ان یک مکالمه دو طرفه است و باید اجازه دهید مشتری نز حرفش
را زنـد. صـحبت را قطـع نکنیـد و بـه ایشـان در کمـال ادب و احتـرام
فرصـت صـحبت کـردن بدهیـد. اصلاً عجلـهای نیسـت و زمـانی کـه

مخاطب شما حرف مزند را جزو تایم مکالمه در نظر نگرید.

تکنیک شماره هشت - نسبت به مشتری تنظیم شوید

درست به خاطرم هست که در فیلم که از دهه هشتاد در امریکا
سـاخته شـده ـود یـک بازاریـاب تلفنـی چنـان بـا مخـاطب هـم کلام
مشـد کـه تمـام محصـولاتش را متوانسـت بفروشـد. اگـر مشتـری
سـرع حـرف مزنـد حتمـاً دلیلـ دارد. یـا اگـر عصـبانی اسـت شمـا
عصبانی نباشید. توصیه مشود در شرایط خاص ایستاده مکالمه را

ادامه دهید که آرامشتان را از دست ندهید.

تکنیک شماره نه - اضافه نگویید

بدترن مذاکرهکنندگان آنهای هستند که بعد از توافق به صحبت
کـردن ادامـه دهنـد. کـل هـدف مـذاکرات تلفنـی و بازاریـای تلفنـی از
ابتدای پیدایش تاریخچه بازاریای تلفنی در ان خلاصه مشده که
منجر به ملاقات حضوری گردد. پس هر جا نتیجه حاصل شد مکالمه
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را ببندید.

تکنیک شماره ده - شاید وقتی دیگر

ی تلفنی، مخاطب به عنوان مشتری تلقاز ابتدای تاریخچه بازاریا
مشده است و ان شعار که همیشه حق با مشتری است در مورد
او صـدق مـکرده اسـت. لـذا اگـر الان وقـت منـاسی ـرای صـحبت
نیست هچ ارادی ندارد. مکالمه را به یک زمان توافق و مناسب

موکول کنید و ارتباط را سرع قطع کنید.
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تکنیک شماره یازده - ارادی ندارد که مکالمه را ضبط کنید

در تاریخچه بازاریای تلفنی که چرخ مزنیم قریباً از زمان بهوجود
آمدن تلفنهای مرکزی یا سانترال امکان ضبط مکالمات هم به ان
سیسـتمها افـزوده شـده اسـت. چـه رسـد بـه الان کـه روی هـر نـوع
سرویسی قال ارائه است. ممکن است سرعت شما کاف نباشد و
رای نوت رداری هول شوید. هچ ارادی ندارد که بعداً مکالمه را

دوباره گوش دهید و نوترداری کنید.

تکنیک شماره دوازدهم - هنرمند فروش شوید

حالا که در ان عرصه وارد شدید، در مکالمات خود هنرمند شوید.
ان روزها از تکنیکهای فروش بهعنوان هنر یاد مشود. چه هتر که
با مطالعه بیشتر ان هنر را در خود رورش دهید. باز هم تکنیکها و
نکاتی هستند که اگر در طول ان چند دهه چرخ زنیم ممکن است
به آن ر بخوریم. اما نکته اینجاست که فراموش نکنید باید تماس

خود را بعد از پایان مکالمه قطع کنید.

کلام آخر؛ آیا بازاریای تلفنی هنوز یک راهکار خوب
رای افزایش فروش است؟

حالا سوال اینجاست که بعد از دههها تلاش در عرصه فروش و با
وجود سیستمهای نوظهور رای فروش آیا بازاریای تلفنی هنوز کاررد
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دارد؟ آیا هنوز مخاطبانی هستند که علاقه داشته باشند در مورد
محصول به آنها به صورت تلفنی اطمینان داده شود؟ و آیا رای شما

اهمیت دارد که آنها چگونه فکر مکنند؟

در شرکـت زاـوس کـه از زرمجموعههـای غـول ـزرگ فـروش آنلاـن
جهان یعنی آمازون است، یک رکورد در تمام تاریخچه بازاریای تلفنی
ثبت شده است که شاید جواب خیل از ان سوالات باشد. رکورد
طـولانیترن زمـان پاسـخگوی بـه مشتـری از پشـت تلفـن و در سـال
2016 که رقم ده ساعت و چهل و سه دقیقه را به خود اختصاص
داده است. شاید اینکه زرگترن فروشگاه اینترنتی جهان هم دست

از بازاریای تلفنی ر نداشته، تمام بازی را عوض کند.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر

کردم فرم مشاوره منتظر تماس کارشناسان ما باشید.
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