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21 ترفند حرفه ای تماس سرد رای سال 2022

اگر کنار آمدن با تماسهای سرد رای شما کار سختی است، بدانید
که تنها نیستید! هچ دو تماسی مانند یکدیگر نیستند؛ گاهی تجربه
یکـ بسـیار جـالب خواهـد ـود و دیگـر کـاملاً وحشتنـاک. بـه همـن
خاطر است که ما تصمیم گرفتیم در ان مقاله از مجله راه مدران به
سراغ 21 ترفند حرفه ای تماس سرد رویم که به شما کمک مکند

ان مسر را سادهتر ط کنید.

ان نکات 4 حوزه اصل از تماس سرد را رای فروشندهها وشش
مدهـد: آمـاده سـازی و مشترییـای، هترـن زمـانی کـه متوانیـد
تماسهای سرد را انجام دهید، تبدل تماسها به قرارهای ملاقات و
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تکنیکهای فروشی که متوانید در حن تماس پیش بگرید. با ما
همراه باشید تا ان چند ترفند حرفه ای تماس سرد را بیاموزید.

تماس سرد چیست؟

تماس سرد یک تکنیک فروش است که در آن فروشندگان تلفنی به
مشتریان احتمال که قبلاً با آنها هچ رخوردی نداشتهاند تماس
مگرند به ان امید که بتوانند آنها را به محصول یا خدمات خود

علاقهمند کنند.

به طور کل ،رقراری تماس سرد کار سادهای نیست. اینکه بخواهید
با یک غریبه تماس بگرید، آنها را ترغیب کنید که به صحبت با شما
ادامه دهند و با موفقیت ارائه خود را انجام دهید و محصول یا
سرویس خود را بفروشید، نیاز به دانستن چندن ترفند حرفه ای
تماس سرد دارد. البته که انجام دادن اینکار به صورت متمادی کار

سختتری است.

امـا اگـر از پـس اینکـار ربیاییـد، پیشرفـت بـالای در فـروش را تجربـه
خواهید کرد. خصوصاً در دنیای امروز که همه خریدها و ارتباطات از
راه دور انجام مشود. با ان مقدمه رویم به سراغ چند ترفند حرفه
ای تماس سرد که متواند موفقیت بیشتری رای شما به همراه

بیاورد.
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21 ترفند حرفه ای تماس سرد که هر فروشنده تلفنی
باید بداند

1. تحقیقات قل از تماس را فراموش نکنید

یکـ از روتنهـای قـل از تمـاس شمـا، بایـد تحقـق دربـاره مشتـری
احتمـال باشـد. هـر اسـتراژی کـه ـرای فـروش در نظـر گرفتهایـد، بـا

همن مرحله آغاز مشود.

با دنبال کردن اطلاعات مهم درباره مشتری، متوانید تماسهای
ارزشمندی انجام دهید و توجه آنها را جلب کنید. بدون ررسی اولیه،
ممکن است کم خودخواه به نظر رسید که بدون داشتن هچ
اطلاعاتی درباره طرف مقال، با او تماس گرفتهاید. مشتری شما از
اینکـه بـا شخصـیت او آشنـای داریـد و ـرای اـن اطلاعـات تلاش
کردهاید، حال خوی خواهد داشت و احتمالاً مکالمه با او آسانتر

پیش خواهد رفت.

تحقیقات قل از تماس همچنن متواند به شما کمک کند که با
دید هتری وارد مکالمه فروش شوید و یک سنارو احتمال تدون
کنید. رای اینکار متوانید صفحه لینکدن آنها را چک کنید، به
سایت شرکت سری زنید، نام آنها را در CRM خود جستجو کنید
(شاید قبلاً سرنخ از ایشان در سیستم ثبت شده باشد) یا حتی

شبکههای اجتماع آنها را دنبال کنید.
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رای عمل کردن اولن ترفند حرفه ای تماس سرد، متوانید چک
لیست زر را چاپ کنید و رای هر مشتری، تا جای که امکانش را

دارید ان اطلاعات را ثبت نمایید.
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2. پیش نویسی از چزی که مخواهید بگویید، آماده
کنید

یک ترفند حرفه ای تماس سرد ان است که یک اسکریپت کوتاه (در
حـد 30 ثـانیه) بنویسـید کـه متوانـد در حـن صـحبت بـه عنـوان
رفرنس شما استفاده شود. قرار نیست رباتوار از روی متنی که آماده
کردهاید بخوانید بلکه باید از آن به عنوان سرنخ رای رقراری هتر
ارتباط با مشتری و رساندن پیام درست با اعتماد به نفس کامل،

استفاده کنید.

در اسکریپت تماس سرد هتر است پاسخ ان سوالات داده شده
باشد:

شما چه کسی هستید؟

چرا با ان سرنخ تماس گرفتهاید؟

ان تماس چه منفعتی رای مشتری احتمال شما دارد؟

از او چه چزی مخواهید؟

به خاطر بسپارید که هدف از به کارگری انواع ترفند حرفه ای تماس
سرد، معرف محصول یا خدمات و رسیدن به فروش نیست. بلکه
قـرار اسـت سـرنخها را ترغیـب کنیـد کـه قـرار ملاقـاتی بـا آنهـا ترتیـب

دهید یا نیاز آنها را متوجه شوید.
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3. یک دو ساعت را فقط رای رسیدگ به لیست تماس
خود اختصاص دهید

تنهـا چـزی کـه بایـد جلـوی شمـا باشـد، لیسـت تمـاس و همینطـور
اسـکریپت اسـت. هرچـز دیگـری متوانـد بـاعث حـواسرتی شمـا و
نتوانیـد بـه طـور کامـل تـوجه خـود را بـه لیسـت تمـاس مشتریـان

احتمال خود بدهید.

4. یک جمله آغازن قدرتمند آماده کنید

شما ده ثانیه فرصت دارید تا به کسی که پشت خط است نشان
دهیـد ارزش ادامـه مکـالمه را داریـد. پـس هتـر اسـت کـه بـا سـار
بازاریابان تلفنی متماز باشید. یک ترفند حرفه ای تماس سرد ان
است که بعد از معرف خود، تمرکز را روی مشتری بگذارید و نسبت
به آنچه در تحقیقات قل از تماس به دست آوردهاید، مکالمه را

پیش رید.

ـرای مثـال متوانیـد صـحبت را بـا تعریـف کـردن از یکـ از آخرـن
دستاوردهای حرفهای مخاطب که از طرق ررسیهای خود متوجه آن

شدهاید، آغاز نمایید. جملات زر، نمونههای خوی هستند:

«من پست شما درباره …. را دیدم»

«اگر اشتباه نکنم شما مدریت … را به عهده دارید»
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«موفقیت شما در … را تریک مگویم»

« کاری که شما در حوزه … دادید، تحسن رانگز است»

5. اجازه بدهید شکست، انگزه بخش شما شود

رد شدن توسط مشتری متواند سخت باشد. پس طبیع است که
بعد از یک تماس سرد ناموفق، کم دلسرد شوید. هترن ترفند
حرفـه ای تمـاس سـرد همـن اسـت کـه رویکـرد مثبـت خـود را حفـظ
کنید، تلفن را ردارید و از اشتباه قبل خود درس بگرید. تماسهای

بعدی حتماً هتر خواهند ود.

6. با تمرن به کمال مرسید

وقتی تازه کار خود را شروع مکنید، احتمالاً رقراری تماسهای سرد
رای شما ر از اراد خواهد ود. اما ان ترفند حرفه ای تماس سرد
که در عن حال ساده هم هست، به شما یادآور مشود که تنها با
تکرار و تمرن به نتیجه دلخواه خواهید رسید. پس آنچه آموختهاید
را آنقدر تمرن کنید تا به عملکرد هتری از خود رسید. هرچه اعتماد
به نفس تان بالاتر رود، تماسهای سرد را سادهتر انجام خواهید

داد.
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7. به زاری از تماس سرد، ر و بال ندهید

تحقیقات نشان داده است که 80 درصد از فروشندگان تازه کار، به
خاطر اینکه تمایل به رقراری تماس سرد ندارند، خیل زود شکست
مخورند. طبیع است که قل از یک تماس سرد کم وحشتزده
و عصی شوید. اما با آمادگ بیشتر متوانید ر ان احساس فائق

آیید.

دفعه بعدی که احساس اضطراب کردید، ان ترفند حرفه ای تماس
سرد را در پیش بگرید:

تا جای که متوانید رویکرد مثبتی داشته باشید: فارغ از نتیجه،
به هر تماسی به چشم یک تجربه نگاه کنید. از نقاط ضعف خود

درس بگرید و انتظار اتفاقات مثبت را داشته باشید.

از روغنهای خوشو استفاده کنید: به سراغ رایحهای روید که
خـاطرهای خـوش در ذهـن شمـا زنـده مکنـد. روغنهـای خوشـو
متواننـد ذهـن شمـا را گـول زننـد و ـرای لحظـاتی آن را بـه جـای

دیگری که حال شما را خوب مکند رند.

به تصور یک از عززان خود نگاه کنید: دیدن یک چهره آشنا که
دوستش دارید، به شما احساس شادی بیشتری مدهد، دردها را
ــراب و ــاس اضط ــر احس ــود کمت ــاعث مش ــکن داده و ب تس

وحشتزدگ داشته باشید.
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 .8هترن زمان رای رقراری تماس سرد را بشناسید

طــق تحقیقــات Yesware روی بیــش از 25 هــزار تمــاس فــروش،
روزهای کاری بعد از ظهر معمولاً هترن زمان رای رقرار تماس سرد
هستند. بیشتر تماسهای که بیش از 5 دقیقه ادامه داشتهاند،
ن ساعات 3 تا 4 بعد از ظهر سه شنبه یا پنج شنبه گرفته شدهاند.

9. مناسبترن زمان رای مشتری خود را پیدا کنید.

قطعاً مطالعات تحقیقاتی مانند نمونه قبل، متوانند کمک کننده
باشند، اما قطع نیستند. متوانید از ان دادهها رای شروع کار
خود استفاده کنید و کم کم ببینید مخاطب هدف شما چه زمانی را

رای تماس ترجح مدهد.

ازارهـای مختلفـ وجـود دارنـد کـه بـه شمـا کمـک مکننـد سـاعت
مناسب رای تماس سرد را پیدا کنید؛ آن هم از طرق دنبال کردن
درصـد موفقیتهـای تماسهـای قبلـ. البتـه اـن کـار را بـه صـورت

دستی در اکسل نز متوانید انجام دهید.
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10. از رویدادهای مهم به نفع خود استفاده کنید

اگر دقیقاً وقتی کسی با رقیب شما قراردادی بسته است، به سراغ او
روید، احتمال زیاد شانسی رای فروش به او نخواهید داشت. اما
اگر بدانید دقیقاً مخاطب شما ک وارد بازار مشود و قل از اینکه
به سراغ رقیب شما رود، با او ارتباط رقرار کنید، بنظر مرسد که
تماس سرد شما، در هترن موقعیت با او گرفته شده و اشتیاق او

رای شنیدن پیشنهاد شما بیشتر خواهد ود.

خر خوب اینکه ما قرار است در ان قسمت چند ترفند حرفه ای
تمـاس سـرد را بگـوییم کـه بـه شمـا کمـک مکنـد اـن فرصـتهای
مناسـب را راحـتتر پیـدا کنیـد. اـن کـار را هـم صـرفاً بـا دنبـال کـردن
ــم. ــت مآوری ــه دس ــن ب ــای آنلا ــود در کاناله ــات موج اطلاع
سرویسهای مانند Google Alerts یا Mention متوانند اطلاعات

زر را به شما بدهند.
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استخدام مدر جدید: معمولاً وقتی افراد ترفع مقام مگرند، .1
تمال دارند که ارزش خود را به دیگران ثابت کنند. در ان شرایط
نسبت به ایدههای جدید پذرا هستند و فرصت مناسی رای

شما ایجاد مشود تا با آنها وارد مذاکره شوید.

رنده شدن یک مناقصه زرگ یا بستن قرارداد با یک مشتری .2
ـزرگ: کافیسـت بـا آنهـا تمـاس بگریـد و اـن مـوفقیت را تـریک

بگویید!

توسعه شرکت: بازگشای یک شعبه جدید متواند فرصتهای .3
جدیدی ایجاد کند تا شما محصول یا خدمات خود را به آنها

معرف کنید و فروش انجام دهید.

ادغام یا خریده شدن شرکت: اگر یک از شرکتهای که ادغام .4
شـده یـا شرکـت دیگـر را خریـده، مشتـری قبلـ شمـا ـوده باشـد،
فرصت طلای رای شما ایجاد مشود تا پیشنهادات تازهای به

آنها بدهید.

جـذب سـرمایه: وقتـی سـرمایه جدیـد بـه شرکتـی تزرـق مشـود، .5
شانس اینکه بخواهند از شما خرید کنند تا  8رار بیشتر خواهد

شد. پس ان فرصت را از دست ندهید.

نشانههـای رفتـاری: آیـا مشتـری احتمـال شمـا ایملهـای کـه .6
مفرستید را باز مکند؟ پس حتماً آنها را دنبال کنید چرا که در

ان شرایط راحتتر متوانید توجهشان را جلب کنید.
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11. با فرمول زر، شک و تردید مشتری را تبدل به یک قرار
ملاقات کنید

آقای آیان آدامز از فروشندگان متبحر Yesware با یک فرمول سه
قسمتی رای غلبه ر اعتراضات فروش، به شما توضح مدهد که
چگونه پاسخ ان جمله مشتری را بدهید: «لطفاً توضیحات را رای

من ایمل کنید».

با اینکه ممکن است وسوسه شوید که سار اطلاعات را از طرق
ایمل به مشتری احتمال خود بدهید و تلفن را قطع کنید اما راه
هتری رای اینکار وجود دارد. با ان روش متوانید هم اطلاعات
لازم را به او بدهید هم یک قرار ملاقات تنظیم کنید. با ان روش

دیگر مشتری شما را دست به سر نخواهد کرد.

Relate یا مرتبط ودن: به او نشان دهید که مشکلش رای شما
قال درک است و با اعتراض او همدردی مکنید.

Bridge the gap یـا ـل زدن روی اختلاف: اطلاعـات جدیـدی بـه
مشتری بدهید که ادامه دادن مسر را رای آنها هموارتر کند.

Ask again یا رسیدن دوباره: اعتماد آنها را جلب کنید.

به طور کل در ان ترفند حرفه ای تماس سرد پیشنهاد ر ان است
که با مشتری احتمال پشت خط، مانند دوست خود رخورد کنید.
مشکلـش را بشنویـد و ارائـه اطلاعـات بیشتـر، از آنهـا بخواهیـد کـه
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نظرشان را تغر بدهند.

12. از تاییدهای اجتماع رای تاثرگذاری رفتار استفاده
کنید

همـه مـا بـه راحتـی توسـط رفتارهـای سـار مـردم تحـت تـاثر قـرار
مگریم. تایید اجتماع نقش مهم در فروش ایفا مکند چرا که
به مشتری نشان مدهد که محصول شما به افراد دیگری که همان
مشکل را داشتهاند، کمک کرده است. سع کنید با گفتن داستانی

از مشتریای که همان مشکل را داشته، منظور خود را رسانید.

13. هدف خود را به ذهن بسپارید

تعـن هـدف متوانـد انگـزه را قـویت کنـد و داشتـن یـک هـدف
مشخـص در ذهـن متوانـد سـطح اضطـراب، ناامیـدی و خسـتگ را
کاهش دهد. فرق نمکند هدف شما چه باشد، با هر کاری که

مکنید، یک قدم به آن نزدیک مشوید.
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14. سوالات پایان باز رسید

سوالاتی که با چه کسی، چه چزی، کجا، چه زمانی و چگونه آغاز
مشوند به مشتری شما فرصت بیشتری رای پاسخ دهی مدهند.

تماس سرد یک مکالمه دو طرفه است که شما باید تا جای که
متوانید درباره مشتری خود اطلاعات کسب کنید؛ اینکه چه کاری
مکنند، نیازهای آنها چیست و یا درباره ان تماس چه احساسی

دارند به شما فرصتی مدهد تا بتوانید گفتگو را ادامه دهید.

15. حواستان به لحن صدایتان باشد

تحقیقات نشان داده است که 38 درصد از ارتباطات گفتگو محور از
طرـق لحـن صـدا درک مشونـد. چـزی کـه بـا نـام قـانون 55-38-7
شناخته مشود. یک ترفند حرفه ای تماس سرد هم همن قانون
اسـت. اینهـا در واقـع المانهـای تعـاملات شخصـ اسـت. 7 درصـد
کلمـاتی کـه بیـان مشونـد، 38 درصـد لحـن صـدا و 55 درصـد زبـان

بدن.
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اما وقتی فروشنده تلفنی باشید، مشتری زبان بدن شما را نخواهد
دید. پس اهمیت لحن و تُن صدا بسیار بیشتر خواهد شد. بدون
زبان بدن شما فقط متوانید منظور خود را از طرق لحن و کلماتی
که به کار مرید رسانید. متوانید تُن صدای خود را با مشتری
هماهنگ کنید یا از همان لحنی استفاده کنید که او در ارتباط با شما

به کار مرد.

16. تماس خود را به راحتی قطع نکنید

هدف شما نگه داشتن مشتری احتمال روی خط است. پس نباید
مکالمه خود را با ان جمله شروع کنید که: «بدموقع که تماس
نگرفتهام؟» به جای اینکه آنها را تشوق کنید که مکالمه را پایان
دهنـد، بـه سـنارو و اسـکریپت از پیـش تعـن شـده خـود متعهـد

بمانید.
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17. بگذارید آنها مکالمه را پیش رند نه شما

مردم 60 درصد اوقات درباره خودشان صحبت مکنند. صحبت درباره
خود فعالیتهای گستردهای را در نورونهای که ایجاد مکند که با
لذت، انگزش و پاداش گرفتن مرتبط هستند. پس روی مشتری خود
تمرکز کنید. بگذارید آنها درباره موضوعات مورد علاقه خود صحبت
کنند تا شما بتوانید با توجه به علاق آنها، توجهشان را به محصول

یا سرویس خود جلب کنید.

18. بیشتر از اینکه حرف زنید، گوش دهید.

یک ترفند حرفه ای تماس سرد ان است که متکلم وحده نباشد.
گوش دادن یک از روشهای آسان رای ایجاد یک رابطه است. چرا
که طرف مقال احساس ارزشمند ودن مکند و به شما ان فرصت
داده مشـود تـا بتوانیـد بیشتـر دربـاره نیازهـا و دلمشغولهایشـان

اطلاعات کسب کنید.

در واقع تحقیقات نشان داده است که فروشندههای حرفه ای 43
درصـد از زمـان را بـه صـحبت کـردن اختصـاص مدهنـد و 57 درصـد

اوقات در حال گوش کردن به مشتری خود هستند.
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19. وقت مشتری را هدر ندهید

به خاطر بسپارید که وقتی تماس سرد رقرار مکنید، عملاً وقت یک
نفر را گرفتهاید. تنها 10 ثانیه فرصت دارید که ارزش خود را ثابت
کنیــد و احتمــال قطــع شــدن تمــاس را کــاهش دهیــد. بــا انجــام
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تحقیقات قل از تماس، تعامل بیشتر در مکالمه و خلاصه و مفید
نگه داشتن تماس، متوانید به مشتری ثابت کنید که ارزش وقتی

که گذاشتهاند را داشتهاید و احترام آنها را بخرید.

20. اجازه ندهید رشته افکارتان از هم گسسته شود

یک ترفند حرفه ای تماس سرد ان است که در طول تمام مکالمه،
روی مسر اصل صحبت باق بمانید. از مشتری سوال رسید، با او
وارد گفتگو شوید اما یادتان باشد که درباره موضوع فروش صحبت
کنیـد. یـادداشت رداریـد، منظـم باشیـد و هـدف اصـل را بـه خـاطر

بسپارید.

21. رویکرد مثبت داشته باشید

از نظر علم ثابت شده است که تفکر مثبت متواند مهارتهای
شما را هود ببخشد، روی سلامتی شما موثر باشد و کار شما را هتر
پیش رد. دقیقاً مثل زمانی که با اعتراضات مشتری سر و کار دارید،
اجـازه ندهیـد افکـار منفـ وارد ذهـن شمـا شونـد. هـر اشتبـاهی کـه
مرتکـب مشویـد فرصـتی اسـت ـرای یـادگری یـک ترفنـد حرفـه ای

تماس سرد و هتر شدن در آینده.
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کلام آخر

ان چند ترفند حرفه ای تماس سرد را با تیم فروش خود در میان
بگذارید و قل از هر تماس، آنها را مرور کنید. سپس درصد موفقیت
شوید که چه تکنیکری کنید. با اینکار متوجه مآنها را اندازهگ
هترـن تـاثر را روی خروجـ کـار شمـا خواهـد داشـت. ـرای هـود
بیشتــر، اــن فراینــد را همیشــه انجــام دهیــد و مــدام بــه دنبــال

استراژیهای جدید باشید.

همچنـن متوانیـد در دوره فـوق سـتاره فـروش راه مـدران شرکـت
کنید و ان راهکارها را در عمل یاد بگرید. در ان دوره مثالهای
کـارردی زده شـده کـه بتوانیـد مهارتهـای فـروش خـود را هـود
ببخشیـد و بـه یـک فـوق سـتاره فـروش تبـدل شویـد. ـرای دیـدن

توضیحات ان دوره، کافیست روی تصور زر کلیک کنید.

رای دیدن توضیحات دوره و
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ثبت نام کلیک کنید
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