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نمونه دیالوگ های بازاریای تلفنی؛ یک جعبه
ازار حرفهای رای هر مارکتر

در ادامـه مقـالات رایگـان مجلـه راه مـدران، ـرای درک هتـر مـوارد
تکنیکال مطرح، چند مثال از نمونه دیالوگ های بازاریای تلفنی را با
هـم مـرور مکنیـم. ممکـن اسـت شمـا بـه منظـور فـروش تلفنـی یـا
بازاریای تلفنی با مشتری خود تماس گرفته باشید. در هر دو حالت
متوانید از روی نمونهها رای خود یک آرشو از متونی که لازم است
در مکالمات بگویید تهیه کنید و بعنوان یک جعبه ازار همراه خود

داشته باشید.

اگر تصور مکنید یک بازاریاب تلفنی از قل همه چزهای که قرار
است در موردش صحبت کند را مداند و ر آن مسلط است احتمالاً
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به اشتباه رفتهاید. هتر است بدانید که یک بازاریاب تلفنی یک
قهرمان با قدرتهای عجیب و غریب نیست. بازاریابان تلفنی به یک
جعبه ازار قدرتمند نیاز دارند. قطعاً اگر قرار باشد جعبه ازارتان را
تکمل کنید، ان نمونه دیالوگ های بازاریای تلفنی متواند جایگاه

وژهای را در کارتان به خود اختصاص دهد.

در ادامه رخ از ان نمونه ها را با هم مرور مکنیم و شما هم
متوانید در انتهای صفحه تجربیات خود را به اشتراک بگذارید و یا
ط یک جلسه کاری با همکارانتان به تحلل و ررسی نمونه دیالوگ
های بازاریای تلفنی ردازید و جعبه ازار مخصوص کسب و کار خود

را بسازید.

پدرخوانده چگونه به بازاریای تلفنی کمک کرد؟

شاید شما هم مثل بسیاری از مارکترها از علاقمندان فیلم ینظر و
تکرار نشدنی پدرخوانده ساخت فرانسیس فورد کاولا باشید. در ان
فیلم مارلون راندو در نقش پدرخوانده ظاهر مشود و بسیار زیبا
ان نقش را ایفا مکند. در مذاکراتی که ان شخص بعنوان مافیا با
دیگران دارد، متوانید انواع احساسات و مذاکرات را مشاهده کنید.
اما نکتهای که به موضوع ان مقاله مروط مشود آن است که
مارلون راندو تمام دیالوگها را مخواند ول آنها را حفظ نمکرد.
در عوض از همکارانش در پشت صحنه مخواست که دیالوگها را
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در رگههای نوشته و جلوی او نگه دارند.

ان کار باعث مشد که دیالوگها را به خاطر بیاورد ول نه تمام و
کمال؛ تا به شکل یک ربات صرفاً چزهای که حفظ کرده ود را تکرار
نکنـد. در واقـع رداشـت خـود از چـزی کـه مدانسـت و چـزی کـه
مدید را بازی مکرد. نتیجه ان روش هم مشخص است: بازی
روان و شخصیت منحصر به فردی شکل گرفته که در کمتر نقشی

مشاهده مکنید.

به عنوان یک بازاریاب تلفنی هم ما چنن انتظاری از خود داریم.
بـدانیم در چـه مـورد مخـواهیم صـحبت کنیـم ولـ بـه روان ـودن
مکالمات و خودمان ودن در مکالمه هم فکر کنیم. در غر اینصورت

یک تماس خشک و رباتیک تحول مشتری خواهیم داد.
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ان نکته را اشاره کردیم که بدانید قرار نیست هچ دیالوگ را حفظ
کنید و نمونه دیالوگ های بازاریای تلفنی صرفاً یک سری سر نخ

هستند که متوانند به شما در پیدا کردن موقعیتتان کمک کنند.

نمونه دیالوگ های بازاریای تلفنی: صحبتهای خود
را ساختاربندی کنید

قل از هر چزی معرف آسانسوری را بهعنوان مقدمه در هر موقعیتی
فراموش نکنید. اگر به خاطر داشته باشید قبلاً در مطلب « ده نکته
ی تلفنـی بایـد بدانیـد» در مـورد معرفــی کـه دربـاره بازاریـاطلا
آسانسوری صحبت کرده ودیم. ول رای اینکه مروری شود فرض
کنید که سوار ر آسانسور شدهاید و فرصت کوتاهی دارید که نظر
شخص همسفر خود را جلب کرده تا بتوانید فرصت بیشتری از او

دریافت کنید.

در یـک تمـاس تلفنـی هـم سـه قسـمت مهـم یعنـی اینکـه شمـا کـه
هستید، از کجا تماس م گرید و چه هدف از ان کار دارید را باید
اعلام کنید. در صورتی که طرف مقال به ان مکالمه علاقمند باشد
با شما خواهد ماند. مثال از نمونه دیالوگ های بازاریای تلفنی در

ان مورد متواند ان چنن باشد:

«سلام خانم اسدی، روزتون بخر من احمدی هستم و از وبسایت

https://rahemodiran.com/%d9%82%d9%88%d8%a7%d8%b9%d8%af-%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/
https://rahemodiran.com/%d9%82%d9%88%d8%a7%d8%b9%d8%af-%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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راه مـدران تمـاس مـگرم. تمـاس گرفتـم جهـت معرفـ دوره
تماس میلیاردی با شما صحبت کنم. فرصت دارید توضیحات رو

خدمتون ارائه کنم؟»

یک راه ارتباط موفق ایجاد کنید

قل از تماس یک موفقیت از شرکت مقال را در نظر داشته باشید
تـا ـرای رقـراری ارتبـاط هتـر در صـورت لـزوم ارائـه دهیـد. ـرای مثـال
موفقیت شرکت مخاطب در تولید یک محصول خاص که به تازگ
خرساز شده ود را در نظر بگرید و رای ارتباط هتر با ان مطلب

ادامه دهید:

“چنـد روز گذشتـه خـر تولیـد محصـول ایکـس از شرکـت شمـا را
مطالعه کردم. از ان بابت هتون تریک عرض مکنم.”

قرار است چه چزی به مشتری ارائه کنید؟ آن را به صورت یک ارزش
پیشنهادی ارائه دهید:
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“من طق مطالعاتی که روی شرکت شما داشتم، مطلع شدم که
محصول یا خدمت ما میتونه به شرکت شما کمک زرگ بکنه.
امکـانش هسـت در اـن مـورد چنـد سـوال رسـم کـه مطمئـن

بشم؟”

قل از تماس باید مطمئن شوید که مشتری شما همان کسی هست
که به آن نیاز دارید. تماس کور راه به جای نم رد. پس هتر است
که قل از تماس با اطلاعاتی که از شرکت مخاطب دارید کم خلوت
کنیـد و چنـد خـط در مـورد اینکـه چـرا اـن مشتـری ـرای محصـول یـا
خـدمات شمـا مناسـب اسـت بنویسـید. اـن نکـات را بصـورت سـوال
بنویسـید کـه هـم در ذهـن خودتـان شکـل بگـرد و هـم بتوانیـد از

مشتری رسید:

“تعـداد تماسهـای روزانـه شمـا اگـر بیشتـر از 50 تمـاس در روز
هست، مرکز تماس ما رای ارائه سرویس به شما آماده است.
طـق ـرآورد، شمـا بایـد همـن حـدود تمـاس داشتـه باشیـد

درسته؟”
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اگـر مـورد آخـر جـواب نـداد، مرحلـه بعـد اـن اسـت کـه بـه مشتـری
مشکلات آنها را نشان دهید. بگذارید تا ببیند اگر از محصول شما
استفاده نکند به چه مشکل ر مخورد و در واقع محصول شما

کدام مشکل او را رطرف خواهد کرد:

“اگر تعداد تماسهای شما به ان مقدار باشد و امکان مدریت
آن در شرکت شما وجود نداشته باشد، نارضایتی مشتریان باعث
میشه که تعدای از اونها دوباره مراجعه نکنند” یا هتر است از
یک نمونه مثال مشابه رایشان داستانی تعریف کنید: “شرکت
ایکـس کـه در اـن زمینـه شـروع بـه کـار کـرد بخـاطر اسـتفاده از
سرویس ما تونست تماسهای ورودیش رو  4رار کنه که منجر
به فروش دو راری اونها شد، مشکل اینجا ود که نمتونستند
مکالمات رو مدریت کنند. شما هم به ان مشکلات رخوردید؟”

مزایای سرویس یا محصول خود را بشناسید

حالا از مزایا بگویید. بگذارید مشتری احساس کند چه چزی به آن
اضافه خواهید کرد:

“عرض مکردم خدمتون که شرکت ما توانسته با رطرف کردن
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ان مانع و ارائه سرویس …”

نتیجه اصل ان مکالمه را از دست ندهید. کلاً هدف بازاریای و یا
فروش تلفنی خود را از قل مشخص کرده باشید. نمونه دیالوگ های
بازاریای تلفنی خود را آماده کنید و رای ارائه کنار دستتان بگذارید.
ولـ آخـر سـر قـرار اسـت یـک تمـاس تلفنـی منجـر بـه یـک مکـالمه
هدفمنـد دیگـر یـا یـک جلسـه آنلاـن یـا قـرار حضـوری گـردد. پـس

خودتان را آماده کنید که رگ آخر را درست رو کنید:

“خب عال شد چون من میتونم ان هفته حضوراً خدمت رسم
تا بیشتر در ان مورد صحبت کنیم. جلسه حضوری رای شما
راحتتره یا بصورت آنلان هماهنگ بشیم؟ فکر مکنید رای
ان هفته فرصت داشته باشید؟ روز دوشنبه ساعت چهار راتون
مناسـبه؟ بسـیار عـال خـانم اسـدی، مـن هماهنگهـای لازم رو
انجام مدم و تاییدیه رو از طرق ایمل / پیامک راتون ارسال

مکنم.”
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کلام آخر

نمونه دیالوگ های بازاریای تلفنی رای هر موضوع و کسب و کار
ممکن است متفاوت باشد. ان به شما بستگ دارد که چه مقدار
خودتان را رای اینکار آماده کرده باشید. هتر است ط جلساتی با
همکاران ان مراحل را تمرن کرده و جملات خود را با هم هماهنگ

کنید.

 

ــاس ــاره تم ــا شم ــدران و ی ــایت راه م ــق س ــد از طر ــ توانی م
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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