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15 مورد از مهمترن نکات تماس سرد

نکـات تمـاس سـرد چیسـت؟ چطـور متـوانیم مخـاطی را کـه هـچ
آشنـای قبلـ بـا محصـولات و کسـبوکار مـا نـدارد را در تمـاس اول
مشتاق و جذب کنیم؟ تماس سرد گاهی به اندازهای چالشرانگز
است که تنها خواستهمان ان است که مشتری بالقوه را دفع نکنیم.
امـا خـر خـوب اـن کـه بـا در نظـر گرفتـن یـک سـری نکـات، نـه تنهـا
مخاطب دفع نخواهد شد؛ بلکه شانس مشتری شدن او به حداکثر

خواهد رسید. در ان راهنما همراه ما باشید تا ان نکات را ببینیم.
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تماس سرد چیست؟

قل از هر چزی بیایید مروری داشته باشیم ر ان که تماس سرد
چیست و چه هدف دارد. تماس سرد (Cold Calling) یک تکنیک
فروش است که در آن نمایندگان فروش رای اولن بار با مشتریان
بالقوه خود مگرند. در واقع ان دسته از مشتریان هچ آشنای
قبل با ان کسبوکار و خدماتش ندارند و حالا قرار است ط یک

تماس تلفنی ترغیب شوند که مشتری ان کسبوکار شوند.

هدف تماس سرد معمولاً فروش نیست! بلکه فقط قرار است یک
پیشزمینه ذهنی رای مخاطب ایجاد کرده و او را مشتاق کند تا در

تماسهای بعدی هم پاسخگوی شما باشد.

نکات تماس سرد

بله، رقراری تماس سرد کار سختی است. ان که با یک غریبه تماس
بگریم و بتوانیم در طول چند دقیقه با او تعامل کرده و محصولات
یا خدماتمان را معرف کنیم، احتمالاً یک از دشوارترن تکنیکهای
بازاریای است. اما خوشبختانه تکنیکهای هستند که ان مسر را
رایمان هموارتر و روسه فروش ما را به موفقیت نزدیکتر مکنند.

در ادامه 15 تا از ان تکنیکها را با هم مبینیم.
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1/ قل از تحقق کاری نکنید

اولن مرحله یک تماس سرد موفق، خود تماس نیست؛ بلکه تحقق
درباره آن مشتری است. شما مخواهید یک قدم مهم رای جذب
مشتری بالقوه خود ردارید. بناران نباید کار را بدون تحقق درباره

ان مشتریان شروع کنید.

اگـر مخواهیـد در ـن شرکتهـا، کسـبوکارها بازاریـای کنیـد، در
شبکههـای اجتمـاع یـا فضـای وب یـا … بـه دنبـال اطلاعـاتی از آنهـا
باشیــد. لینکــدن، وبســایت شرکــت، CRM خــود (ــرای ررســی
تعاملهای احتمال که قبلاً با همن مخاطب داشتهاید)، رسانههای
اجتماع و … همگ متوانند اطلاعات ارزشمندی را به شما بدهند.

فرض کنید هچ اطلاعاتی از مخاطب نداشته باشید و یک رخورد و

https://rahemodiran.com/%d8%aa%d9%85%d8%a7%d8%b3-%d9%87%d8%a7%db%8c-%d8%b3%d8%b1%d8%af/
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روش عموم رای تعامل با مشتریان بالقوه داشته باشید. در ان
صورت احتمالاً او هم تماستان را جدی نمگرد و احساس مکند

وقتش در حال تلفشدن است.

در مقال، اگر تماس سرد را دست ُر شروع کنید، مخاطب احساس
مکند رای او ارزش قائل ودهاید و وقت صرف کردهاید. رای مثال
متوانید قل از هر چزی توضح دهید که “با توجه ان که شرکت
شما اخراً نروهای بیشتری گرفته، ان خدمات یا محصولات ما

متوانند رایتان کارردی باشند”.

2/ یک طرح کل داشته باشید

اگر تماس سرد را قرار کنید، بدون ان که دقیقاً بدانید مخواهید
مکالمه را در چه مسری پیش رید، شانس موفقیتان بسیار پان
خواهد ود. بناران به یک از مهمترن نکات تماس سرد عمل کنید
و یک طرح کل رای یک تماس سرع (در حدود 30 ثانیه) تدون

کنید.

در ان طرح کل، مشخص کنید که شما دقیقاً که هستید و چه
نفع رای ان مشتری بالقوه دارید؟ تعن کنید که مخواهید
مکالمه را از چه نقطهای شروع کرده و به چه سمتی رید. سپس
سؤالات احتمال مخاطب را پیشبینی و تعن کنید که چه جوای

رایشان دارید.
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البته هرگز قرار نیست هنگام مکالمه از روی نوشتههایتان بخوانید.
فقط مخواهید از ان طرح به عنوان راهنما استفاده کنید تا رشته

کلام از دستان خارج نشود.

3/ با یک جمله قدرتمند شروع کنید

در تماس سرد، تنها 10 ثانیه وقت دارید تا ثابت کنید که متوانید
رای مخاطب مفید باشید. بناران در همن 10 ثانیه، خودتان را از
رقبا متماز کنید. هترن تکنیک رای شروع ان مکالمه ان است که
بعد از معرف سرع خود، به خلاصه اطلاعاتی که از مخاطب دارید

اشاره کنید و تمرکز بحث را روی او قرار دهید.

اینجا چند پیشنهاد داریم رای شروع تماس سرد:

“پست شما را در مورد … دیدم”

“من متوجه شدم که شما … را مدریت مکنید”

“رای … تریک مگویم”

“دستاوردی که در … داشتید فوقالعاده ود”

4/ از تماسهای سرد ناموفق خود را به تجربه تبدل کنید

وقتی تماسهای سرد و به طور کل بازاریای تلفنی موفقیتآمز
پیش نمرود، دلسرد مشویم و ان طبیع است. اما رد از طرف
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ان مشتری بالقوه به معنی رد شدن توسط افراد بعدی نیست. حتی
همن تماس ناموفق نز متوانید زمینه موفقیت در تماسهای

بعدی باشد.

بناران بعد از بار موفق نشدن، نکات تماس سرد ناموفق خود را
یادداشت کرده و بنویسید که آیا راهی ود که بتوان ان مکالمه را
در مسر هتری پیش رد. به مرور زمان لیستی خواهید داشت از

ترفندهای که یک مکالمه سرد ناموفق را نجات مدهند.

5/ قل از شروع، تمرن کنید

تکرار و تمرن قل از شروع هر کاری، باعث ایجاد اعتماد به نفس
مشود. بناران طق طرح کل که تدون کردهاید و طق نکاتی که
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احتمـالاً از قـل در مـورد تماسهـای ناموفقتـان نوشتهایـد، مکـالمه
پیش رو را تمرن کنید.

 /6ر تمال نداشتن به تماس غلبه کنید!

طـق مطالعـات 80% از بازاریـای تلفنـی تازهکـار، فقـط بـه اـن دلـل
شکست مخورند که از اول تمایل رای شروع مکالمه ندارند. ان
ل از تماس استرس داشته باشید طبیعکه به عنوان یک تازهکار ق
است؛ اما با در نظر گرفتن نکات تماس سرد متوانید ر ان استرس

غلبه کنید.

تکنیکهای که متوانید در ان مسر کمکتان کنند شامل موارد زر
هستند:

نیمه ر لوان را ببینید: صرف نظر از نتیجه، به هر تماس تلفنی
بـه عنـوان یـک تجربـه نگـاه کنیـد کـه قـرار اسـت بازاریـای شمـا را

قویت کند.

از رایحههـای خوشاینـد اسـتفاده کنیـد: شایـد بـه نظرتـان عجیـب
باشد؛ اما استفاده از عطرها یا رایحههای که رایتان خوشایند

هستند، متواند اعتماد به نفستان را بیشتر کند.

تصاور محوبتان را جلوی چشم بگذارید: اگر تصوری دارید از
مکـان محـوب یـا حتـی از عززانتـان، آن را روی بکگرانـد گـوشی،
کاموتر یا … بگذارید تا مدام جلوی چشمتان باشد. ان کار
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استرستان را کم خواهد کرد.

بـه آینـده فکـر کنیـد: بـه اـن فکـر کنیـد کـه در آینـده قـرار اسـت
حرفـهایتر شویـد و زمینـه اـن حرفـهای شـدن، همـن تماسهـا

هستند؛ هرچند ناموفق.

 /7هترن زمان را انتخاب کنید

ـر اسـاس تحقیقـاتی کـه روی بیـش از 25000 تمـاس فـروش انجـام
شده، بعد از ظهرِ روزهای هفته هترن زمان رای بازاریای تلفنی
است. اکثر تماسهای که مسر موفق را ط کرده و بیشتر از 5
دقیقه طول مکشند، ن ساعت 15 تا 17 بعد از ظهر و در روزهای

سهشنبه و پنجشنبه انجام مشوند.

البته ان نسخه را نمتوان رای همه مشتریان بالقوه پیچید! زمان
بالا را به عنوان زمان پیشفرض در نظر بگرید، اما حتماً در مورد
شرکت یا مخاطبان خود تحقق کنید و رای مثال ببینید ر اساس

ساعت کاریشان چه روز و ساعتی هترن زمان است.

8/ انعطافپذر باشید

فرض کنید در انتهای تماس سرد خود، از مخاطب مرسید که “آیا
هفته دیگر فرصت داری تا مکالمه دیگری داشته باشیم؟”. مخاطب
پاسخ مدهد که “یک ایمل رای من ارسال کنید تا در صورت لزوم
با شما هماهنگ شوم”. در چنن مکالمهای متوانید اصرار کنید تا

https://rahemodiran.com/


9

وقت تماس تلفنی بعدی را تعن کنید؛ اما ان کار را نکنید!

پافشاری ر چزی که مخاطب به آن تمایل ندارد، زرگترن عامل
دفع او است. بناران در چنن شرایط فقط از او ایمل بگرید و

روز و زمان مناسب را رای ارسال ایمل جویا شوید.

9/ اثبات اجتماع متواند نتیجه را تغر دهد

اثبات اجتماع به ان معنی است که به مخاطب اطلاع دهید که
دیگران هم قبلاً از شما خرید کردهاند و راض ودهاند. اما طبیعتاً
نباید ان موضوع را به همن شکل بیان کنید. در عوض باید روی

مثالها و نام مشتریان قبل تأکید کنید.

وقتـی خودتـان را از لحـاظ اجتمـاع اثبـات مکنیـد، اـن حـس بـه
مخاطب القا مشود که دیگران به شما اعتماد کردهاند و نتیجه

گرفتهاند؛ پس او هم متواند مسر آنها را پیش بگرد.

10/ از مشتری بالقوه سؤال رسید
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یک از سادهترن و همنطور اثربخشترن نکات تماس سرد، سؤال
رسـیدن از مخـاطب اسـت. یـک تمـاس سـرد موفـق، یـک مکـالمه
دوطرفـه اسـت. یعنـی مخـاطب هـم بایـد بـه همـان انـدازه کـه شمـا

صحبت مکنید، صحبت کند.

هترـن راه ـرای دوطرفـه کـردن مکـالمه، رسـیدن سـؤال اسـت. از
مشتری بالقوه درباره نیازهایشان، خواستههایشان و دغدغههایشان
رسید. ان سؤالات بستری فراهم مکنند رای گفتوگوی بیشتر و

هدفمندتر.

11/ روی لحن صحبتان کار کنید

طق قانون 7-38-55، کلام که مگوییم 7%، لحن گفتارمان %38
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ــد. از آنجــای کــه در ــان بــدن 55% روی مخــاطب تــأثر دارن و زب
تماسهای سرد زبان بدن در کار نیست، 38% از ان مکالمه، فقط با

لحن گفتار درک مشود.

ـر اـن اسـاس، روی لحـن گفتارتـان کـار کنیـد. شایـد گـاهی کلامتـان
دوستانه باشد، اما لحن عصی، مضطرب یا خستهای داشته باشید.
در ان صورت مخاطب بدون توجه به جملاتی که مگویید، ارتباط

خوی با شما رقرار نخواهد کرد.

البته فراموش نکنید که هرگز لحن دوستانه مصنوع نداشته باشید.
مصـنوع ـودن لحـن گفتـار، از جملـه مـواردی اسـت کـه متوانـد
مخـاطب را دلسـرد کنـد. بنـاران روی لحـن خـود کـار کنیـد تـا کمکـم

لحنی دوستانه و واقع داشته باشید.

12/ هر جملهای را به زبان نیاورید

جالب است بدانید که گاهی مخاطب ناخودآگاه آماده شنیدن ما
است، اما خود ما حرف مزنیم که و او تلقن مکنیم تمایل رای
ادامه ان مکالمه را ندارد. رای مثال هرگز نگویید “آیا زمان بدی
تماس گرفتهام؟”. در عوض از جملات مثبت و جذبکننده استفاده

کنید.
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13/ بیشتر گوش کنید

تصـور نکنیـد کـه در صـورتی متوانیـد تمـاس سـرد مـوفق داشتـه
باشید که دائم صحبت کنید. رعکس، همانطور که بالاتر هم اشاره
کردیم، زمانی به نتیجه دلخواه خواهید رسید که به مخاطب نز

حس شنیدهشدن بدهید.

گـوش دادن بـه دغـدغهها و صـحبتهای مشتـری بـالقوه، یکـ از
مهمترن نکات تماس سرد است که توسط بازاریابان زیادی نادیده
گرفتـه مشـود. درواقـع طـق مطالعـات، متخصـصان فـروش موفـق
چزی حدود 43% از زمان مکالمه را صحبت مکنند و ان مخاطب

است که 57% از زمان مکالمه را در حال صحبتکردن است.

14/ وقت مشتری بالقوه را تلف نکنید

رقراری تماس سرد، مثل مهمان ودن سرزده است. بناران هرگونه
توضــح اضــافه، صــحبتهای حــاشیهای و تعارفــات بیــش از حــد
متواند مشتری را فراری دهد.  بناران فقط جان کلام را بگویید و

مکالمه را تا جای ممکن کوتاه نگه دارید.

15/ پیغام صوتی بگذارید

https://rahemodiran.com/


13

شاید تصور کنید ان فقط مکالمه است که متواند نتیجهبخش
باشـد و پیغامهـای صـوتی حتمـاً نادیـده گرفتـه مشونـد. امـا چنـن
نیسـت! گـاهی متوانیـد فقـط پیغـام صـوتی بگذاریـد و حرفتـان را

مختصر و مفید بیان کنید.

به یاد داشته باشید که در ان پیامهای صوتی، باید اول خودتان را
معرفـ کنیـد، دلـل تماسـتان را بگوییـد و در انتهـا حتمـاً راههـای
ارتباط خود را به مخاطب نشان دهید. اگر جای باشید که ان
مشتری بالقوه واقعاً به شما نیاز دارد، او حتماً با شما تماس خواهد

گرفت.
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کلام آخر

در ان راهنما مهمترن نکات تماس سرد را با هم مرور کردیم. شاید
رعـایتکردن همـه آنهـا بـه نظـر سـخت بیایـد. امـا مطمئـن باشیـد بـا
گذشـت زمـان و کمـ تمرـن، همـه آنهـا تبـدل بـه عادتهایتـان
خواهنـد شـد. ضمنـاً بعـد از شـروع پیادهسـازی اـن تکنیکهـا، رونـد
پیشرفت خود را ارزیای کنید و ببینید کدام نکات بیشتر کمککننده
ودهاند تا روی آنها مانوُر بیشتری بدهید. همچنن م توانید در
دوره فوق ستاره فروش شوید راه مدران شرکت کنید و بعض از ان
نکات را به صورت عمل نز آموزش ببینید. رای مشاهده توضیحات

بیشتر روی تصور زر کلیک کنید. از همراهی شما سپاسگزاریم.

 

 

 

https://rahemodiran.com/
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دوره چگـــونه فـــوق ســـتاره
فروش شوید

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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خرید عضویت الماسی
[box/]

 

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

