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بازاریای در زمان جنگ

بازاریای در زمان جنگ: استراژیهای فروش
تلفنی رای بقا و رشد در بحرانها

در دنیـای رشتـاب و رنوسـان امـروز، واژه «جنـگ» دیگـر تنهـا بـه
درگریهـای نظـام محـدود نمشـود؛ بلکـه بـه شرایطـ از رقـابت
فشرده، رکود اقتصادی، بحرانهای ناگهانی، تغرات فناورانه سرع یا
حتــی ظهــور رقبــای قدرتمنــد اطلاق مــگردد کــه بقــا و رشــد یــک
کسـبوکار را بـه چـالش مکشـد. اـن «جنـگ اقتصـادی» نیازمنـد
رویکردهای نون و جسورانه در بازاریای و فروش است. رویکردهای
سنتی که در دوران آرامش و ثبات کارای داشتند، ممکن است در
ان شرایط به کل ناکارآمد شوند و شرکتها را در معرض خطر جدی
قرار دهند. ان مقاله به ررسی عمق مفهوم بازاریای در زمان جنگ،
با تمرکز وژه ر نقش حیاتی فروش تلفنی و استراژیهای آن در
چنن دورههای مردازد. هدف ما ارائه یک چارچوب جامع رای
کسبوکارها است تا بتوانند در میانه طوفانهای اقتصادی، نه تنها
دوام بیاورنـد، بلکـه سـهم بـازار خـود را حفـظ کـرده و حتـی گسـترش

دهند.
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درک عمقتر «بازاریای در زمان جنگ»

بازاریـای در زمـان جنـگ فراتـر از یـک شعـار اسـت؛ اـن یـک فلسـفه
کسـبوکار اسـت کـه ـر انعطـافپذری، چـابک، نـوآوری و اسـتفاده
ــاع موجــود تأکیــد دارد. در چنــن شرایطــ، هــر حــداکثری از من
ــن زرگتر ــا ــای ت ــام بازاری ــر در پی ن تغــوچکتر ــمیم، از ک تص
سـرمایهگذاری، بایـد بـا دقـت، هوشمنـدی و نگـاهی بـه آینـده گرفتـه
شود. ان رویکرد به معنای انفعال و عقبنشینی نیست، بلکه به
معنای بازتعریف قواعد بازی و حمله هوشمندانه به نقاط ضعف رقبا

و هرهرداری از فرصتهای پنهان است.

وژگهای کلیدی بازاریای در زمان جنگ عبارتند از:

سرعت و چابک یسابقه: توانای تصمیمگری سرع و انطباق
فـوری بـا تغـرات غرمنتظـره بـازار و رفتـار مصـرفکننده. در اـن

دوره، تعلل به معنای از دست دادن فرصتها و حتی بقاست.

تمرکـز لـزری ـر ارزشآفرینـی: مشتریـان در زمـان بحـران، محتـاطتر
عمل مکنند و به دنبال ارزشهای ملموس، فوری و تضمن شده
هستند. پیامهای بازاریای باید ر چگونگ حل مشکلات فوری

مشتری و ارائه راهحلهای عمل متمرکز باشند.

هــرهوری بــالا و مــدریت منــاع: بــا تــوجه بــه محــدودیتهای
ودجهای و مناع، هینهسازی هزینهها، حذف موارد غرضروری و

استفاده حداکثری از هرگونه سرمایهگذاری، حیاتی است.
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خلاقیت و نوآوری رادیکال: یافتن راهحلهای جدید رای مسائل
قدیم، ورود به بازارهای نوظهور یا بازتعریف مدل کسبوکار. در

ان دوره، روی از روندها کاف نیست؛ باید روندساز ود.

رویکرد تهاجم و فرصتطلبانه: شناسای ضعفهای رقبا، جذب
سـهم بـازار آنهـا، و حتـی ورود بـه بازارهـای جدیـدی کـه رقبـای
ضعیـفتر از آن خـارج شدهانـد. اـن بـه معنـای جنگیـدن ـرای هـر

مشتری و هر فرصت است.

ساخت تابآوری سازمانی: فراتر از سودآوری کوتاهمدت، هدف
ایجـاد یـک ساختـار سازمـانی اسـت کـه بتوانـد شوکهـای آتـی را

جذب کرده و حتی از آنها قویتر رون آید.

 

نقش حیاتی فروش تلفنی در استراژی «بازاریای در
زمان جنگ»

در شرایــط عــدم اطمینــان و بحــران، کانالهــای ارتبــاط ســنتی و
غرشخص ممکن است کارای خود را از دست بدهند. مشتریان به
دنبـال اطمینـان، ارتبـاط انسـانی و راهنمـای هسـتند. در اـن میـان،
فـروش تلفنـی بـه عنـوان یـک کانـال ارتبـاط قدرتمنـد، مسـقیم و
کارآمد، مزایای یشماری را ارائه مدهد که آن را به ازاری کلیدی در

استراژی بازاریای در زمان جنگ تبدل مکند:
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ارتباط مسقیم و عمق انسانی: در دوران بحران، مشتریان نیاز به .1
،شنیـده شـدن و درک شـدن دارنـد. یـک تمـاس تلفنـی شخصـ
امکـان رقـراری ارتبـاط عمـقتر، همـدل و ایجـاد اعتمـاد را فراهـم
مکند که در تصمیمگری رای خرید، به وژه در محصولات یا

خدمات پیچیدهتر، بسیار مؤثر است.

سرعت واکنش و چابک بالا: مکالمات تلفنی امکان ارائه فوری .2
اطلاعات، پاسخگوی لحظهای به سؤالات، رفع اهامات و حتی
انجـام معـامله در همـان لحظـه را فراهـم مـآورد. اـن سـرعت در

شرایط که فرصتها گذرا هستند، حیاتی است.

کـاهش چشمگـر هزینههـا: در مقایسـه بـا روشهـای بازاریـای .3
رهزینه مانند کمنهای تبلیغاتی گسترده، رویدادهای فزیک یا
حتـی سـفرهای فـروش، فـروش تلفنـی متوانـد بـا هزینههـای بـه
مراتـب کمتـری انجـام شـود. اـن مزیـت در زمانهـای محـدودیت

ودجه و نیاز به حفظ نقدینگ، بسیار باارزش است.

جمـعآوری بـازخورد لحظـهای و هـود مسـتمر: هـر مکـالمه تلفنـی .4
فرصــتی ــینظر ــرای دریــافت بــازخورد مســقیم از مشتریــان،
شناسای نقاط ضعف محصول یا خدمت، و درک هتر نیازهای
متغر آنها فراهم مکند. ان اطلاعات متواند به سرعت رای
هـود اسـتراژیهای بازاریـای و فـروش و حتـی توسـعه محصـول

مورد استفاده قرار گرد.

قـابلیت شخصـسازی ـینظر: فـروش تلفنـی بـه نماینـدگان اـن .5
امکان را مدهد که هر مکالمه را ر اساس نیازها، دغدغهها و
وژگهـای خـاص هـر مشتـری شخصـسازی کننـد. اـن سـطح از
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شخصسازی، شانس موفقیت فروش را به مزان قال توجهی
افزایـش مدهـد و بـه ایجـاد حـس ارزشمنـدی در مشتـری کمـک

مکند.

دسترسی به بازارهای گسترده و حذف محدودیتهای جغرافیای: .6
با فروش تلفنی، محدودیتهای مکانی به حداقل مرسد. یک
تیم فروش در تهران متواند با مشتریان در ترز، شراز یا حتی
خارج از کشور ارتباط رقرار کند. ان گسترش دامنه دسترسی،

فرصتهای جدیدی را رای بازاریای در زمان جنگ فراهم مکند.

انعطافپذری در مقیاسپذری: تیم فروش تلفنی را متوان به .7
سرعت کوچک یا زرگ کرد و با نوسانات قاضا هماهنگ نمود.
اـن انعطـافپذری در شرایـط غرقاـل پیشبینـی، یـک مزیـت

رقابتی مهم محسوب مشود.

 

استراژیهای فروش تلفنی موفق در دوران
«بازاریای در زمان جنگ»

ـرای اینکـه فـروش تلفنـی در دوران بازاریـای در زمـان جنـگ حـداکثر
کارای را داشته باشد، باید از استراژیهای هوشمندانه، هدفمند و

مبتنی ر داده استفاده کرد:
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1. شناخت عمق و مداوم از مشتری در حال تغر

در زمانهای بحرانی، رفتار و نیازهای مشتریان ممکن است به سرعت
و بـه شکـل غرقاـل پیشبینـی تغـر کنـد. ـرای بازاریـای در زمـان
جنگ، درک ان تغرات حیاتی است. تیم فروش تلفنی باید به طور
مــداوم تحقیقــات بــازار انجــام دهــد، بــه بازخوردهــای شفــاهی و
غرشفاهی مشتریان گوش فرا دهد و الگوهای خرید آنها را رصد

کند.

گوش دادن فعال و همدلانه: در مکالمات تلفنی، بیش از هر زمان
دیگری باید به مشتری گوش داد. هدف تنها فروش نیست، بلکه
درک دغدغهها، ترسها و نیازهای پنهان مشتری است. همدل

کلید ایجاد اعتماد است.

روزرسـانی مـداوم روفاـل مشتـری: از سیسـتمهای  CRMـرای
ثبـت و روزرسـانی اطلاعـات مشتریـان، شامـل تغـر در وضعیـت
مال، نیازهای جدید و ترجیحات آنها استفاده کنید. ان دادهها

به شما کمک مکنند پیشنهادهای متناسبتر ارائه دهید.

ــا: در ــد و فوریته ــاط درد» (Pain Points) جدی ــای «نق شناس
شرایط بحرانی، مشتریان ممکن است با مشکلات جدیدی رورو
شوند که قبلاً وجود نداشتند. محصولات یا خدمات شما چگونه
متوانند ان مشکلات را فوراً حل کنند؟ پیامرسانی شما باید ر

ان راهحلها متمرکز شود.

بخشبنـدی ویـا: مشتریـان را ـر اسـاس تـأثر بحـران ـر آنهـا
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بخشبندی کنید (مثلاً کسانی که بیشتر تحت تأثر قرار گرفتهاند
در مقال کسانی که کمتر آسیب دیدهاند) تا بتوانید پیامها و

پیشنهادات خود را دققتر هدف قرار دهید.

 

2. تمرکز ر ارائه ارزش فوری و راهحلهای ملموس

در دوران بازاریای در زمان جنگ، مشتریان کمتر به وژگهای فنی
محصول و بیشتر به مزایای ملموس، راهحلهای عمل و بازگشت
سرمایه (ROI) علاقهمندند. آنها مخواهند بدانند محصول شما
چگونه متواند مشکلات آنها را حل کند، هزینهها را کاهش دهد

یا به آنها در عور از بحران کمک کند.

داسـتانهای مـوفقیت و مطالعـات مـوردی: نمونههـای از اینکـه
چگونه محصول یا خدمت شما به دیگران در شرایط مشابه کمک
کرده است، متواند بسیار مقاعدکننده باشد و اعتماد ایجاد

کند.

نقش مشاور، نه فروشنده محض: تیم فروش باید نقش مشاور
امن مشتری را ایفا کند. آموزش دهید که چگونه متوانند از
محصـول شمـا ـرای غلبـه ـر چالشهایشـان اسـتفاده کننـد. اـن

رویکرد بلندمدت به بازاریای در زمان جنگ کمک مکند.

پیشنهادهـای بسـتهای (Bundling) و تخفیفهـای هدفمنـد: در
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شرایــط اقتصــادی دشــوار، بســتههای محصــول بــا قیمتهــای
مناسبتر یا تخفیفهای وژه رای مشتریان وفادار یا کسانی که

حجم بیشتری خرید مکنند، متواند بسیار جذاب باشد.

سادهسازی پیچیدگها: پیامهای خود را ساده و قال فهم کنید.
مشتریـان در زمـان اسـترس، تماـل کمتـری بـه ـردازش اطلاعـات

پیچیده دارند.

 

3. آموزش و توانمندسازی یوقفه تیم فروش تلفنی

تیم فروش تلفنی، خط مقدم استراژی بازاریای در زمان جنگ است.
آنها باید نه تنها مهارتهای فروش بالای داشته باشند، بلکه از نظر
ز آماده مواجهه با چالشها و مقاومتهای احتمالو روانی ن روح

باشند.

آمـوزش مهارتهـای ارتبـاط پیشرفتـه: شامـل فنـون گـوش دادن
فعال، رسیدن سؤالات صحح، مدریت اعتراضات، نحوه رخورد
با مشتریان مضطرب و تبدل «نه» به «بله». تمرن سناروهای
واقع تماس و نقشآفرینی (role-playing) بسیار مؤثر است.

شناخت عمق محصول، خدمات و بازار: تمام اعضای تیم باید
به طور کامل با محصولات و خدمات، مزایای رقابتی و تغرات
بازار آشنا باشند تا بتوانند به هر سؤال پاسخ دهند و اعتماد
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مشتری را جلب کنند.

مـدریت اسـترس و انگـزش: شرایـط بحرانـی متوانـد ـرای تیـم
فروش استرسزا باشد. حمایت روانشناختی، ایجاد انگزه از طرق
پاداشهای هدفمند و رگزاری جلسات منظم رای ارقاء روحیه،

حیاتی است.

توانمنـدسازی ـرای تصـمیمگری: بـه نماینـدگان فـروش اختیـارات
لازم رای ارائه تخفیفهای محدود یا پیشنهادهای وژه در لحظه

را بدهید تا بتوانند سرعتر معامله را نهای کنند.

همکاری ن تیم: ایجاد ارتباط قوی ن تیم فروش تلفنی و
تیمهای بازاریای، محصول و پشتیبانی، رای اطمینان از همسوی

پیامها و خدمات.

 

 .4هرهگری هوشمندانه از فناوری و تحلل دادهها

استفاده از فناوریهای مناسب و تحلل دادهها متواند کارای تیم
فروش تلفنی را در دوران بازاریای در زمان جنگ به شدت افزایش

دهد.

سیسـتمهای مـدریت ارتبـاط بـا مشتـری (CRM): اـن سیسـتمها
رای مدریت لیدها (سرنخها)، پیگری تماسها، ثبت اطلاعات
مشتریـان، رصـد تـاریخچه تعـاملات و تحلـل دادههـای فـروش
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ضروری هستند. CRM به تیم کمک مکند تا دیدی ۳۶۰ درجه از
هر مشتری داشته باشند.

اتوماســون بازاریــای  :(Marketing Automation)ــرای ارســال
پیامهـای پیگـری شخصـسازی شـده، یادآوریهـا، پیشنهادهـای
وژه و محتوای ارزشمند به مشتریان پس از تماس تلفنی. ان

کار به حفظ ارتباط و رورش لیدها کمک مکند.

Predictive) ـــده ـــل پیشبینیکنن و تحل ـــنوع ـــوش مص ه
 :(Analyticsرای شناسای الگوها در رفتار مشتریان، پیشبینی
نیازها، اولویتبندی لیدها و هینهسازی استراژیهای تماس. ان
ازارها متوانند کارای بازاریای در زمان جنگ را به سطح جدید

ارقاء دهند.

نرمافزارهـای مرکـز تمـاس اـری (Cloud Contact Center): ارائـه
انعطافپذری بالا، قابلیت مقیاسپذری سرع و امکان کار از راه
دور رای تیم فروش، که در شرایط بحرانی (مانند قرنطینه) بسیار

مهم است.

ازارهـای تجزیـه و تحلـل مکـالمه  :(Call Analytics)ـرای ضبـط،
رونویســی و تحلــل مکالمــات تلفنــی. اــن ازارهــا بینشهــای
ارزشمنــدی را در مــورد نیازهــای مشتــری، عملکــرد نماینــدگان و

فرصتهای هود ارائه مدهند.
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5. ایجاد یک فرآیند فروش تلفنی انعطافپذر و
هینهسازی مداوم

در دوران بازاریای در زمان جنگ، فرآیند فروش باید قابلیت انطباق
سرع با شرایط متغر را داشته باشد و به طور مداوم مورد ارزیای

قرار گرد.

سادهسازی فرآیند خرید: هرگونه مانع یا پیچیدگ در مسر خرید
را حذف کنید. هرچه فرآیند سادهتر و سرعتر باشد، احتمال اتمام

خرید و رضایت مشتری بیشتر است.

اسـتفاده از اسـکریپتهای ویـا و راهنمـا: بـه جـای اسـکریپتهای
سـخت و خشـک، راهنماهـای (Playbooks) را ـرای نماینـدگان
فراهم کنید که شامل سناروهای مختلف، پاسخ به سؤالات راج
و نکـات کلیـدی باشـد، امـا بـه آنهـا اجـازه دهـد تـا مکـالمه را

شخصسازی کنند.

ــا ــه را ب ــی اولی ــات تلفن ــتراژیک: مکالم ــداوم و اس ــری م پیگ
پیگریهـای منظـم و هدفمنـد از طرـق تلفـن، ایمـل، پیـامک یـا
حتـی شبکههـای اجتمـاع تکمـل کنیـد. زمانبنـدی و محتـوای

پیگریها باید متناسب با نیاز مشتری باشد.

ارزیای عملکرد و هینهسازی مستمر: شاخصهای کلیدی عملکرد
(KPIs) مانند نرخ تبدل، زمان مکالمه، تعداد تماسها، و رضایت
مشتری را به طور مداوم رصد کنید. نقاط ضعف را شناسای کرده
ــا و دادههــا ــر اســاس بازخورده  ــدها را و اســتراژیها و فرآین

https://rahemodiran.com/


12

هینهسـازی کنیـد. از تسـتهای  A/Bـرای مقایسـه رویکردهـای
مختلف استفاده کنید.

 

6. تمرکز قاطع ر حفظ مشتریان فعل و ایجاد وفاداری

در دوران بازاریــای در زمــان جنــگ، حفــظ مشتریــان فعلــ بســیار
مقرونبهصرفهتر و از نظر استراژیک مهمتر از جذب مشتریان جدید

است.

رنامههـای وفـاداری و ارزشافـزوده: ارائـه مزایـا، تخفیفهـا، یـا
خدمات وژه به مشتریان وفادار که به آنها انگزه مدهد تا در

کنار شما بمانند.

ارتباطات مستمر و فراتر از فروش: حفظ تماس با مشتریان نه تنها
رای فروش، بلکه رای ارائه اطلاعات مفید، مشاورههای رایگان،
بهروزرسانیهای محصول و خدمات پس از فروش ینظر. ان

امر حس ارزشمندی و حمایت را در مشتری قویت مکند.

حل سرع و کارآمد مشکلات: در صورت روز مشکل یا نارضایتی،
تیم فروش تلفنی (یا پشتیبانی تلفنی) باید قادر باشد به سرعت،
بــا همــدل و کــارای بــالا مشکلات مشتریــان را حــل کنــد تــا از
نارضایتی و از دست دادن آنها جلوگری شود. هر مشکل حل
شده متواند به فرصتی رای ایجاد وفاداری عمقتر تبدل شود.
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تشوق به بازخورد مثبت و ارجاعات: از مشتریان راض بخواهید
که تجربیات مثبت خود را به اشتراک بگذارند یا کسبوکار شما را
به دیگران معرف کنند. ارجاعات دهان به دهان در زمان بحران،

ارزش ینظری دارند.

 

چالشها و راهکارهای غلبه ر آنها در فروش تلفنی
زمان جنگ

بازاریای در زمان جنگ با چالشهای خاص همراه است که در فروش
تلفنی نمود پیدا مکند. شناخت ان چالشها و داشتن راهکارهای

مناسب رای غلبه ر آنها، رای موفقیت حیاتی است:

کاهش قدرت خرید مشتریان و افزایش حساسیت به قیمت:
،ر ارائه ارزش واقع ،ر سر قیمت راهکار: به جای رقابت صرف
بـازگشت سـرمایه بلندمـدت، و صـرفهجویهای کـه محصـول
ــد. ــز کنی ــد، تمرک ــاد کن ــری ایج ــرای مشت  ــد ــا متوان شم
پیشنهادهای بستهای با قیمتهای جذاب یا امکانات رداخت

منعطف (مثلاً اقساط) را ارائه دهید.

افزایش استرس، اضطراب و عدم اطمینان در ن مشتریان:
ــای ــه راهحله ــال و ارائ ــوش دادن فع ــدل، گ ــار: هم راهک
آرامشبخـش کلیـد کـار اسـت. تیـم فـروش بایـد بتوانـد بـا
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خونسردی، حرفهایگری و صوری با احساسات مشتریان رخورد
کند. از لحن صدای آرام و مطمئن استفاده کنید.

رقابت شدیدتر و تهاجمتر:
راهکار: تماز محصول یا خدمت خود را رجسته کنید. ر نقاط
Unique Selling Propositions -) ــرد ــه ف ــر ب ــوت منحص ق
USPs) خود تأکید کنید و تجربه مشتری ینظری ارائه دهید

که رقبای شما نمتوانند به راحتی آن را تکرار کنند.

افت روحیه و فرسودگ تیم فروش:
راهکار: ارائه آموزشهای منظم رای افزایش مهارتها و اعتماد
به نفس، ایجاد سیستمهای پاداش و تشوق مؤثر، و حمایت
روانشناختی قوی. مدریت باید ارتباط مستمر و مثبتی با تیم

داشته باشد و به مشکلات آنها رسیدگ کند.

تغرات سرع در مقررات، قوانن و شرایط بازار:
راهکـار: آگـاهی مـداوم از تغـرات قـانونی (بـه وـژه در مـورد
فـروش تلفنـی و حریـم خصوصـ) و انطبـاق سـرع فرآینـدهای
فـــروش بـــا آنهـــا. همچنـــن، انعطـــافپذری در تغـــر

استراژیهای تماس ر اساس دادههای جدید بازار.

نارضــایتی از تماسهــای ناخواســته و افزایــش یاعتمــادی بــه
تماسهای تلفنی:

Opt-) ر تماسهای هدفمند و اجازه گرفته شده راهکار: تمرکز
in). ارائـه ارزش واقعـ در همـان ابتـدای مکـالمه و احتـرام بـه
زمان مشتری. آموزش تیم رای اجتناب از تکنیکهای فروش
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تهاجم و آزاردهنده.

 

نتیجهگری و چشمانداز آینده

بازاریـای در زمـان جنـگ یـک اسـتراژی پیچیـده، ویـا و چنـدوجهی
اسـت کـه نیازمنـد درک عمـق از ویایهـای بـازار، نیازهـای در حـال
تغر مشتریان و توانایهای داخل کسبوکار است. در ان میان،
فروش تلفنی به عنوان یک ستون فقرات قدرتمند و انعطافپذر،
متواند نقشی حیاتی در بقا، ثبات و حتی رشد کسبوکار شما در

دشوارترن شرایط ایفا کند.

بـا اتخـاذ رویکردهـای هوشمنـدانه در شنـاخت مشتـری، تمرکـز ـر
ارزشمحـــوری و حـــل مشکلات، ســـرمایهگذاری در آمـــوزش و
توانمندسازی تیم فروش، هرهگری از فناوریهای نون و دادهها، و
ایجاد یک فرآیند فروش انعطافپذر و مشتریمحور، متوانید از
فروش تلفنی به عنوان یک مزیت رقابتی قدرتمند در دوران بحران
هرهـرداری کنیـد. بـه یـاد داشتـه باشیـد کـه در هـر «جنـگ»ی، تنهـا

آمادهترن، سازگارترن و البته همدلترنها روز مشوند.

آیـا کسـبوکار شمـا ـرای رویـاروی بـا «جنگهـای اقتصـادی» آینـده
آماده است؟ چه گامهای را رای قویت استراژی فروش تلفنی
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خود در دوران بحران و فراتر از آن رمدارید؟

اگر به دنبال افزایش فروش خود از طرق استراژی های بازاریای
هستید، متوانید مقاله اقتصاد اران در میانه طوفان - جنگ اران
و چالش های اقتصادی راه مدران را مطالعه کنید و تجربیات خودرا

باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفه ای و بدون چالش شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/جنگ-ایران-و-چالش-های-اقتصادی/
https://rahemodiran.com/جنگ-ایران-و-چالش-های-اقتصادی/
https://rahemodiran.com/salesbox
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

