
電話行銷人員 

 

電話行銷人員 聚光燈 

學歷科系：進入門檻低，沒有一定的學歷限制。 

經歷條件：沒有特別限制。 

專業能力：要成為一名稱職的電話行銷人員，必須要對銷售產品有百分之百的

了解，同時具備有效的話術與說話技巧，此外，單獨面對、處理問

題  的能力也很重要。 

性格速寫：喜歡接近人、情緒性反應低，能夠面對被客戶拒絕，對於銷售工作

有強烈企圖心。 

工作環境：電話行銷員的工作型態，通常會坐在一張配置有電腦和電話系統的

桌子前，按照公司提供的客戶名單資料進行銷售工作。上下班時間

固定，工作環境又非常舒適，不需要東奔西跑，也不必日曬雨淋，

就可以坐著成交案子。 

分佈產業：各行各業都會需要電話行銷人員，尤以金融產業、文教產業為大宗。

薪資條件：新人起薪約18000元，依主計處統計93年5月批發及零售業平均薪

資為36303元 

未來發展：電話行銷人員是新興的熱門職務，尤其是這一兩年金控公司大行其

道，金融、保險業務競爭激烈，電話行銷人才需求量大增，其實除

了信用卡、保險，各行各業也都逐漸有以電話行銷人員取代傳統業

務員的趨勢，可見電話行銷在未來必將躍居主力銷售部隊，成為業

務領域的中流砥柱。 

職訓課程：民間有開辦電話行銷專員培訓班等課程 

 

電話行銷是企業行銷利器 



許多人都有接過銀行、保險公司人員透過電話介紹、推銷金融商品的經驗。

這些電話可能讓人感到不耐煩，不過在目前的高失業率下，這類電話行銷人員，

可是就業市場裡相當搶手的人才。   

電話行銷被稱為是「九○年代的行銷新利器」，它是利用電話向消費者進行

業務推廣及產品銷售，屬於直效行銷的一種。速度是電話行銷的最大優勢，傳統

的業務銷售都是靠著業務員面對面的拜訪客戶，可是電話行銷人員只要透過電

話，短短幾分鐘內，就能夠做到業績。因此，傳統業務員每天最多拜訪3位客戶，

電話行銷人員每天至少卻可打給上百位客戶，毋須支出交通費和交際費，但每天

的客戶拜訪量，遠勝過傳統業務員數十倍以上。。曾有統計指出，電話行銷人員

打出去100通電話，平均會有18通是成交的，比出去拜訪客戶的成本低很多，

且業績效益很大。 

「電話行銷」的使用範圍，可分為八種。一為接受訂單(鼓勵客戶以電話訂

貨)；二為季節性銷售(主動而且不延誤商機)；三為續訂(電話提醒可促使客戶立

即決定)；四為客戶服務(診斷客戶問題可省下三分之一以上的現場維修成本)；

五為篩選潛在客戶名單(有意購買客戶才請業務代表接洽)；六為邊際客戶管理

(小客戶可利用電話行銷、節省面對面的人員銷售費用)；七為諮詢銷售(探知客

戶需求)；八為全面的客戶管理。 

 

市場商機越來越蓬勃 

這二年企業用人轉趨保守，但電話行銷人員需求卻一路逆勢成長，許多企業

轉而以電話行銷取代業務人員，是近幾年新興起的熱門職種。在眾多行銷手法

中，「電話行銷」是最快速、最低成本也最能立即獲得回應的行銷模式，一個高

效能的電話行銷能幫助企業在最短時間內激發客戶購買慾望，創造更高的成交

量，達成銷售目標。「電話行銷」利用精準的客戶名單，不用面對面拜訪，成本

大幅降低，且成交機會大。    

美國的電話行銷市場估計年營業額達到八千億美金，若以美國與台灣的經濟

規模相比後推估，台灣電話行銷的年營業額應該超過一千億台幣，其中，企業對

企業的行銷應有六百億，企業對消費者則有四百億的市場量。根據IDC Tai-wan

的調查研究，目前各產業中近24.2%的企業有建置或擴大電話行銷（Call Center）

需求計畫，其中又以金融業、保險業及證券業、消費性商品業的需求度最高。以



銀行業來說，近幾年來，大力拓展電話行銷管道，舉凡信用卡、貸款、保單等，

都可以透過電話在線上行銷，而且這樣的方式正與不斷開發的金融商品同步成

長，應用愈來愈廣泛。 

 

電話行銷是專業工作 

電話行銷主動出擊，但不必與客戶近身接觸，一般至少有2萬3000元左右

的底薪，不少銀行的電話行銷人員，以全職底薪加業績，少則月入四、五萬元，

多則二、三十萬還不足為奇。 近兩年來經濟持續不景氣，許多中年婦女二度就

業或失業者紛紛投效銀行電銷中心，約佔所有行銷人員的三至四成。目前台灣的

電話行銷從業員約為三千人，市場競爭雖然激烈，但頂尖業務員只要能達到一天

兩件以上的成交量，年入百萬不是夢，只要願意投入，人人都有機會成為電話行

銷的超級業務員。 

部門會規定基本的通話數，所以電話行銷人員每天都要打出上百通的電話。

在進行電話銷售的過程中，電話行銷人員無法預期客戶會有什麼反應，可能會遇

到各種千奇百怪的情況，但卻要全程保持耐心，很多客戶對於電話行銷找上門，

都避之唯恐不及，或者是沒有好口氣。有時候遇到客戶在電話那頭劈頭大吼，三

字經粗話脫口而出，也絕不能放諸任何個人情緒，因為對客戶來說，電話行銷人

員個人就代表公司全部，所以，電話行銷人員情緒管理的能力與自我調適性絕對

不可缺少。  

電話行銷需要有效的話術與說話技巧，是一份相當專業的工作。電話行銷人

員在正式上線前，企業都會有針對商品內容與標準話術演練，進行職前教育訓

練，平常也會針對實務上線遇到的問題，再補強訓練，尤其在新進人員自信心不

足的部分。電話行銷人員被拒絕是工作常態，一般電話被拒絕率，高達八、九成，

因此想要在電話行銷這一行生存下去，做好自我心理建設相當重要。  

 

要具備服務專業與產品專業 

讓客戶不掛電話，是電話行銷人員最重要的課題，行銷人員不僅要聲音悅

耳、態度親切，還要懂得與客戶互動，讓客戶有興趣繼續聽下去，當然在有限的

客戶接觸中取得信任同時積極追蹤，是電話行銷致勝的關鍵。電話行銷人員每天



除了需要耐心的撥出電話與客戶聯繫，還要自己利用時間進行客戶資料的整理，

並規劃適合的二次、三次電訪時機。電話行銷人員自己平常要多做功課，不僅要

對需求客群具有強烈的敏感度，也要懂得將客戶分層，瞭解各客戶的個別需求鎖

定客群，才能取得客戶信任，進而達到成交的動作。 

電話行銷因成本低、開發客戶快，因此成為企業選擇行銷模式首選，此一需

要溝通技巧與耐心的工作，近年來吸納了許多台灣「二度就業」的人口，且薪水

回饋也高，但因為磨損率高，人員流動率也不低。目前電話行銷人員的門檻普遍

不高，特質會勝於一切學經歷條件考量，對銷售具有強烈企圖心的人是企業最想

要的電話行銷人員，企圖心會牽動工作表現的好壞，如果對工作沒有目標設定，

業績就馬馬虎虎。 

 

   因為產品多樣化和產品知識變動快速，電話行銷人員必須常常吸收接觸相關

的專業資訊，才能應付客戶的問題，博取客戶信任，讓其接受所推薦的產品。一

般來說，電話行銷人員要共備幾項特質：第一是善體人意；第二是講話邏輯清楚、

條理分明；第三是擅於分析、歸納資料，替客戶尋找解決方案，第四是主動積極。  

 


