
1

آیا عمر تماس سرد به پایان رسیده است؟ 17
استراژی جدید مشترییای رای فروشندگان

آیا عمر تماس سرد به پایان رسیده است؟ بگذارید صادقانه پاسخ
شما را بدهیم؛ خر! تماس سرد در گذشته هترن و تنها استراژیای
ـود کـه توسـط فروشنـدگان بـه کـار گرفتـه مشـد. امـا در 40 سـال
گذشته جایگزنهای موثرتری هم ایجاد شدهاند. با ان حال اینکه
بگوییم عمر تماس سرد به پایان رسیده است، سادهانگارانه خواهد
ود. با ان حال مهم است که سار استراژی های مشتری یای را

هم بشناسید و از آنها استفاده کنید.

در ان مقاله از مجله راه مدران ما تماس سرد و تماس گرم را باهم
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مقایسه خواهیم کرد و خواهیم دید که چگونه متوانیم با استفاده
از ان استراژی های مشتری یای، با سرنخهای تماس بگریم که از

قل با آنها آشنای نداشتهایم. با ما همراه شوید.

تماس سرد در رار تماس گرم؛ منظور از تماس گرم
چیست؟

تماس گرم یعنی شما قل از اینکه رای مشتری احتمال خود ایمل
یـا پیـامک بفرسـتید، بـا او ارتبـاط گرفتهایـد. ممکـن اسـت از طرـق
لینکدن با او آشنا شده باشید یا یک رابط مشترک شما را به هم
معرفـ کـرده باشـد. از اـن طرـق فـرد مقاـل راحـتتر متوانـد بـه
پیشنهـاد شمـا گـوش دهـد و شـانس مـوفقیت شمـا در فـروش هـم

بالاتر خواهد رفت.

از طرف دیگر تماس سرد به معنی گرفتن ارتباط با سرنخ است که
قبلاً با او هچ ارتباط رقرار نکردهاید و اولن بار از طرق ایمل یا
تماس شما قرار است با محصول یا خدماتتان آشنا شود. بسیاری از
افراد پیامکهای تبلیغاتی خود را غرفعال کردهاند؛ احتمال اینکه
ان افراد حاضر باشند رای اولن بار پای تلفن تبلغ محصول شما را
بشنوند و از شما خرید کنند، کم است. به علاوه با فراگر شدن خرید
آنلان مردم قل از هرکاری درباره شرکت و محصول که قصد خرید و
استفاده از آن را دارند، در اینترنت جستجو مکنند. نظرات و نقد و
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ررسیها را مخوانند و بعد تصمیم مگرند. همن پدیده باعث
ــاثرگذاری قبلــ خــود را از دســت بدهــد و شــده تمــاس ســرد ت

فروشندگان تلفنی دیگر مورد توجه مشتریان نباشند.

با وجود تمام ان موارد، هنوز دپارتمان فروش سازمانها و شرکتها
بـه تمـاس سـرد وابسـتهاند، پیـدا کـردن سـرنخها سـختتر شـده،
کارشناسـان فـروش خسـتهتر و مـدران فـروش نـاراضتر شدهانـد.
مطالعـات جدیـدهاروارد زینـس نشـان داده کـه تمـاس سـرد در 90
درصد اوقات غرموثر عمل مکند و تنها 2 درصد از ان تماسها به
جلسـه حضـوری منجـر مشونـد. اگـر فـرض کنیـم 20 درصـد از اـن
جلسات با موفقیت به فروش مرسند یعنی حدود 6000 هزار تماس

سرد نیاز است تا فقط 4 فروش داشته باشیم!

ان آمار و ارقام نشان مدهد رای فروش بیشتر نیاز به استراژی
،ی جدید داریم. پس در کنار ادامه دادن روند قبلهای مشتری یا
ان استراژی های مشتری یای را هم در رنامههای خود جای دهید

تا نتیجه هتری بگرید.

استراژی های مشتری یای جایگزن رای تماس سرد

کسب و کارهای مدرن رای آینده خود و پیدا کردن سرنخها بدون
نیـاز بـه تمـاس سـرد چـه اسـتراژی هـای مشتـری یـای متواننـد در
ل از اینکه به سراغ معرفن سوال قرای پاسخ به ا رند؟پیش بگ
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خود استراژی های مشتری یای رویم، سه وژگ مهم آنها را ررسی
مکنیم.

وستگ: استراژی های مشتری یای انتخای شما باید به طور .1
مداوم و به صورت قال تکیه سرنخهای جدید تولید کنند.

بازگشت بالا: ان استراژی های مشتری یای مبایست نسبت به .2
انرژی و مناع مورد نیاز تعداد بالای مشتری احتمال ایجاد کند.

هدفمنـد ـودن: اسـتراژی هـای مشتـری یـای بایـد شمـا را بـا .3
.سرنخهای درست ارتباط دهند نه هر سرنخ

با ان مقدمه 17 مورد از استراژی های مشتری یای که متوانند
جایگزن خوی رای تماس سرد باشند را معرف مکنیم.

در شبکههای اجتماع محتواهای منتشر کنید که به .1
مشتری کمک مکنند مشکل کسب و کار خود را حل

کنند

وقتـی دنبـال کننـدههای مرتبـط بـا حـوزه کـاری خـود در شبکههـای
اجتماع پیدا کنید در واقع مشتریان احتمالای خواهید داشت که
مخواهنـد از شمـا خریـد کننـد. کافیسـت دلـل اـن کـار را هشـان

بدهید.
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بلاگ بنویسید .1

با تکیه ر نقاط درد مشتری و دانش و تخصص خودتان متوانید
فرصــتهای را ببینیــد و دربارهشــان بنویســید کــه بــه پیــدا کــردن

مشتریان احتمال منجر شود.

در شبکههای اجتماع با افراد درست تعامل کنید .1

با رقراری ارتباط با رهران حوزه صنعت خود و کارران بالقوهای که با
روفال خریدار شما همخوانی دارند، متوانید مخاطن خود را در
شبکههای اجتماع گسترش دهید و در نتیجه سرنخهای جدید پیدا

کنید.

به گروههای لینکدن وندید و پاسخ سوالاتی که .1
مردم در صنعت شما مرسند را بدهید

با اینکار متوانید خود را به عنوان فردی کمکرسان و آگاه به دیگران
معرف کنید و با پاسخ دادن به سوالات افراد اعتماد آنها را جلب

نمایید.
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در گروههای آنلان مقالات مرتبط و جالب را به اشتراک .1
بگذارید

ان استراژی کمک مکند تا مکالمات آنلان را ادامه دهید تا جای
ران در شبکههای اجتماعکه محتوای تولید شده شما توسط کار

دیده شوند.

ی فروش طراحلهای مشترییامجموعهای از ایم .1
کنید که اطلاعات مفید به سرنخها بدهد

رای هره ردن از ای استراژی های مشتری یای باید مطمئن شوید
که فراتر از صرفاً یک ارائه فروش ساده تلفنی یا دادن اطلاعات درباره
محصول اقدام مکنید. به خاطر بسپارید که هدف رطرف کردن نیاز
مشتری است. پس در فاز تحقق، نیازهای مشتریان را در نظر بگرید
و هـر آن چـزی کـه متوانیـد را از طـرق مختلـف در اختیارشـان قـرار
دهید. با اینکار زمانی که ان افراد آماده صحبت باشند یا بخواهند

خرید انجام دهند با شما تماس خواهند گرفت.

رفتار کارران وب سایت خود را دنبال کنید .1

با دنبال کردن رفتار کارران متوجه خواهید شد که زمان درست رای
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رقراری ارتباط با آنها چه زمانی خواهد ود.

اعلان ایمل تنظیم کنید که هربار مشتری احتمالای در .1
سایت شما به دنبال محتوای ود متوجه شوید

لحظاتی که کارر در سایت شما به دنبال لیست قیمت، توضیحات
محصول یا هرنوع محتوای ود احتمالاً هترن شانس شما رای

بستن معامله است.

با توجه به دانش تخصص خود بفروشید .1

سع نکنید مشتری را در یک کنج گر بیندازید و آنها را مجور کنید
چـزی را بگوینـد کـه شمـا مخواهیـد. بـه جـای آن از دانـش خـود

استفاده کنید و حکم یک مشاور مفید را رای آنها داشته باشید.

از یک سیستم CRM هوشمند و تجمع شده استفاده .1
کنید

با استفاده از سیستمهای مدیتری مشتریان متوانید اطلاعات کامل
درباره هر خریدار را یکجا جمعآوری کنید.

https://en.wikipedia.org/wiki/Customer_relationship_management#:~text:=Customer%20relationship%20management%20(CRM)%20is,study%20large%20amounts%20of%20information.
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با مشتریان احتمال بعد از فرایند فروش در تماس .1
باشید

مطمئن شوید که رای مشتریان محتواهای مفید ارسال مکنید.
حتی اگر از شما چزی نخرند. ان باعث مشود همیشه در ذهن
مشتری باق بمانید و فراتر از صرفاً یک پیگری تماس ساده عمل

کنید.

به اسکریپتهای تلفنی وابسته نباشید .1
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در مکالمـات خـود بـا مشتـری ربـاتوار از روی اسـکریپتهای تلفنـی
نخوانید. با آنها ارتباط بگرید و مشاوره درست بدهید.

یک مشاوره رایگان نیم ساعته در حوزه تخصص خود .1
پیشنهاد دهید

وقتی در نگاه مشتریان احتمال اعتبار پیدا کردید و به شما اعتماد
کردند متوانید با دادن مشاوره رایگان به آنها ارتباط قدرتمندتر
ایجـاد کنیـد و در نهـایت بـه آنهـا توضـح دهیـد کـه چطـور بـا خریـد

محصول یا سرویس شما مشکلشان حل خواهد شد.

از راضترن مشتریان خود بخواهید که شما را به افراد .1
دیگری که ممکن است از خدمات یا محصولات شما

استفاده کنند، معرف نمایند

تا جای ممکن درخواست خود را واضح مطرح کنید. به طور مثال
بگویید آیا شرکت دیگری را مشناسید که با همن چالش روبهرو
باشد و ما بتوانیم کمکشان کنیم؟ با ان جمله احتمالاً مشتری
احتمال شما چند نام رند به ذهنش مآید که دانستنش رای شما

نقطه شروع بسیار خوی خواهد ود.
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یک ویدو بسازید و در آن نکتههای رای حل یک .1
مشکل راج را توضح بدهید

در آخـر ویـدو بـه بیننـدگان بگوییـد کـه اگـر دوسـت داشتـه باشنـد
متواننـد مشـاوره تخصصـ و شخصـسازی شـده از شمـا دریـافت
رای مشتریان خود بفرستید و در شبکههای اجتماع و راکنند. وید
به اشتراک بگذارید. روی ان موضوع تاکید کنید که راهحل مطرح
شده در ویدو ممکن است لازم باشد رای شرکت یا کسب و کار آنها

شخصسازی شود.

رسش و پاسخ یا انجمنهای تخصص به سایتهای .1
روید و سوالات مروط به محصول یا سرویس خود را

پاسخ دهید

قـرار نیسـت اینجـا بـه مخـاطن معرفـ محصـول یـا خـدمت انجـام
دهیـد. بلکـه بایـد اعتبـار کسـب کـرده و اعتمـاد مشتریـان را جلـب
نماییــد. در اــن فراینــد ســرنخهای خواهیــد یــافت کــه از طرــق

روشهای دیگری با آنها ارتباط خواهید گرفت.
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با مشتریان احتمال در شبکههای اجتماع تعامل .1
داشته باشید و همیشه با مهربانی پاسخشان را بدهید

اگر مشتری احتمالتان آخرن مقاله شما را در لینکدن خوانده باشد
و توییت شما را هم لایک کند نباید مسقیماً و سرع به او پیام
خصوص بدهید. بلکه خیل طبیع فعالیتهای خود در سوشال
مدیا را ادامه مدهید، پستهای آنها را مقابلاً لایک کرده و حتی
در مقالاتی که فکر مکنید رای آنها مفید است تگشان مکنید.
ان تعاملات در نهایت در زمان درست به فروش منجر خواهند شد.

نظر شما درباره ان استراژی های مشترییای چیست؟ آیا تا به
حال تجربه استفاده از آنها را داشتهاید؟

 

همچنـن مـ توانیـد بـه از خوانـدن اـن مقـاله  از طرـق سـایت راه
مـدران و یـا شمـاره تمـاس ۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتبـاط باشیـد و یـا از
طرق خدمات مشاوره با ر کردم فرم مشاوره در انتهای صفحه منتظر

تماس کارشناسان ما باشید.
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