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B2B 10 نکته مهم درباره تماس سرد

تماس سرد B2B یک از سختترن اما ضروریترنها وظایف بخش
فروش هر سازمانی است. نرخ تبدل ان نوع تماسها بسیار پان
است و معمولاً فرایندی طولانی دارند. اما با وجود تمام ان موارد
یک از موثرترن روشها رای پیدا کردن سرنخهای جدید است. رای
اینکه بتوانیم در ان مسر کمکتان کنیم در ان مقاله از راه مدران
10 نکته کلیدی را ررسی مکنیم که در هنگام تماس سرد B2B باید

به آنها دقت کنید.
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منظور از تماس سرد B2B چیست؟

تماس سرد B2B همانطور که از نامش پیداست تماسی است که
رای اولن بار توسط کارشناسان فروش شرکتی با یک سرنخ انجام
مشود که پیشتر درباره شما یا کسب و کارتان چزی نشنیدهاند.
ان تماس متواند با نماینده یک کسب و کار، منشی یا صاحب آن

صورت گرد و ط آن پیشنهاداتی رای فروش ارائه شود.

طق تحقیقاتی که در لینکدن انجام شده 63 درصد از فروشندگان
مگویند که تماس سرد بدترن بخش شغل آنهاست. نرخ تبدل
ان گونه تماسها دو درصد است و معمولاً 18 تماس یا بیشتر لازم
است تا یک تماس سرد به فروش منجر شود. اما با وجود ان آمار و
ارقـام ناامیدکننـده بسـیاری از سازمانهـا هنـوز از اـن روش اسـتفاده
مکننـد. بسـته بـه بـازار هـدف و نـوع محصـول یـا خـدمتی کـه ارائـه
مکنید فروش از طرق تماس سرد B2B ممکن است گزینه مناسی

رای کسب و کار شما باشد.

B2B نکات مهم در تماس سرد

دو یا سه حوزه تخصص را شناسای کنید .1

موفق شدن در تماس سرد B2B تا حد زیادی بستگ به مهارت و
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B2B تخصص شما دارد. مانند هر نوع فروش دیگری تماس سرد
فرصتی است رای نشان دادن مزان تخصص و آشنای شما. رای
اینکـه بتوانیـد خودتـان را بـه عنـوان مرجعـ مطلـع معرفـ کنیـد کـه

مشتری احتمال متواند به آن اطمینان کند.

فراموش نکنید که شما نمتوانید در همه چز متخصص باشید. با
یـک آشنـای سـطح هـم نمتوانیـد نیازهـا و علائـق شرکتهـا را در
صناع مختلف به درستی بسنجید. پس اگر مخواهید تماس سرد
B2B شما با موفقیت به نتیجه رسد باید خودتان در دو یا نهایتاً

سه حوزه خاص متخصص نشان دهید.

درباره مشتریهای احتمال خود تحقق کنید .1

ان مورد هم تا حد زیادی به نکته قبل مروط است. ارزشی که در
شخصـسازی کـردن پیشنهـاد شمـا بـه مشتـری وجـود دارد بـاعث
مشود تا مشتری احتمال احساس نکند که او هم صرفاً یک از
افراد در لیست فروش شماست. شما بایستی قل از تماس سرد
B2B دربـاره طـرف مقاـل و کسـب و کـاری کـه در آن مشغـول بـه کـار
است یا آن را اداره مکند، اطلاعاتی جمعآوری کنید تا بتوانید به

نیازهای درست آنها در هنگام مذاکره اشاره نمایید.

وقــت بگذاریــد و ســایت مشتریــان را ررســی کنیــد. ببینیــد چــه
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روژههـای را انجـام دادهانـد؟ چـه محصـولات یـا خـدماتی را ارائـه
مکنند؟ رقبای آنها چه افرادی هستند و چه کاری مکنند؟ همچنن
اگر قبلاً با کسب و کارهای مشاهی کار کردهاید، از تجربه آنها هم
متوانیــد در ارائــه فــروش خــود اســتفاده کنیــد. در شرایطــ کــه
مدانید قرار است با چه کسی صحبت کنید، بد نیست نگاهی به
لینکدن آنها بیندازید. ببینید نقش آنها در سازمان چیست؟ چه
وظایف به عهده اوست؟ آیا لازم است رای صحبت با ایشان از سد

منشی یا دستیار عور کنید؟

به طور کل باید تصور واضح از گفتگوی که در پیش دارید رای
خود بسازید و تماس سرد B2B را به سمت یک تماس گرمتر پیش

رید.

یک عبارت مناسب رای معرف خود داشته باشید .1

منظور از ان نکته یک توضح کوتاه درباره محصول سرویسی است
که شما ارائه مکنید و مرتبط با نیازهای مشتری احتمال است. ان
عبارت مناسب رای معرف یا توضح کوتاه به شما کمک مکند تا
هتـر بتوانیـد مزایـای پیشنهـاد خـود را از طرـق یـک تمـاس سـرد بـه
مشتری احتمال منقل کنید. فراموش نکنید وقتی یک تماس سرد
 B2Bرقرار مکنید فرصت کوتاهی دارید تا بتوانید طرف مقال را
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مجاب کنید که به ارائه فروش شما توجه کند. به مثال زر توجه
نمایید:

«رای مصرفکنندگانی که مخواهند خرید آنلان با تحول سرع
انجام دهند، آمازون یک وب سایت فروش اینترنتی تک مرحلهای
آماده است. آمازون با اشتیاق که رای نوآوری دارد و تعهدش رای
ارائه خدمات باکیفیت به مشتریان، خود را از هر خردهفروش آنلان

دیگری متماز کرده است.»

پیغام یا توضیح خلاصه اما قال توجه آماده کنید تا در همان
ابتدای تماس سرد B2B خود از آن استفاده نمایید.

به وقت مشتریان احترام بگذارید .1

بـه صـورت پیشفـرض فروشنـدگان تلفنـی قـرار اسـت وقـت مشتریـان
احتمال را بگرند و طبیع است که با مخالفت مواجه شوند. اما
هرچه در تماس سرد B2B خود سریعتر به سراغ اصل مطلب روید
شانس بیشتری خواهید داشت که نظر مخاطب را به پیشنهاد خود
جلـب کنیـد. مونولوگهـای طـولانی نگوییـد و سـع کنیـد مشتـری

احتمال را هم در گفتگوی خود شریک نمایید.
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سوالات پایان باز رسید .1

در تکمل نکته قبل باید اضافه کنیم که یک تماس سرد B2B موثر
تشکل شده از مونولوگهای رای لیست کردن وژگهای محصول
یا سرویس شما نباید باشد. بلکه باید گفتگو به سمت سوالاتی
پیش رود که از طرق پاسخهای مشتری بتوان به نیاز و نقاط درد او
ی رد. پس به جای رسیدن سوالات بله و خر به سراغ سوالات

پایان باز روید که توضیحات بیشتری در اختیار شما قرار مدهند.
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منتظر اعتراضات مشتریان باشید .1

در اغلـب شرایـط مشتـری احتمـال بعـد از اولـن تماسـی کـه بـا او
مگریـد بـه شمـا جـواب مثبـت نمدهـد و نمگویـد مـا دقیقـاً بـه
همن محصول یا سرویس شما نیاز داریم و بیایید بدون هیچگونه
سـوال قـرارداد ببنـدیم. اعتراضـات و مخالفتهـای مشتریـان بخـش
جـدایناپذری از تمـاس سـرد B2B هسـتند. پـس ـرای آنهـا آمـاده
باشید. لیستی از اعتراضات راج آماده کنید و پاسخ آنها را بدانید.
هـر آمـار و ارقـام و توضیحـات تکمیلـ دربـاره اـن اعتراضـات هـم
متواند شما را به نتیجه مطلوب نزدیکتر نماید. در کنار نگرانیهای
فردی که مشتریان احتمال ممکن است مطرح کنند به مسائل راج

شرکتها هم توجه داشته باشید.

همیشه به فکر بستن معامله باشید .1

تماسهـای سـرد بایـد همیشـه بـا یـک هـدف مشخـص یعنـی بسـتن
معـامله پیـش رونـد. قـرار نیسـت بـه زور مکـالمه را بـه سـمت بسـتن
قرارداد یا فروش هدایت کنید. بلکه کافیست گوشه ذهن داشته
باشید که باید از ان مکالمه به یک جمعبندی مناسب رسید. ان
جمعبندی ممکن است تنظیم یک جلسه حضوری یا هماهنگ کردن

تماس بعدی باشد.
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بعد از تماس، پیگری کنید .1

قرار نیست بعد از تماس سرد B2B کار شما به پایان رسد. ممکن
است در تماس اولیه نه تنها فروشی انجام نداده باشید بلکه هچ
قرار ملاقات یا جلسه دموی هم تنظیم نکرده باشید. در ان شرایط
است که یک تماس پیگری متواند ورق را رگرداند. اگر مشتری
احتمال شما گفت رای هفته آینده فرصت ندارد که جلسه حضوری
یـا تلفنـی دیگـری داشتـه باشـد از طرـق دیگـری او را دنبـال کنیـد.
پیامک، ایمل یا پیام صوتی روشهای دیگری هستند که متوانند

به مشتری احتمال پیشنهاد شما را یادآوری کنند.

اگر متوانید در ان تماسهای پیگری هم اطلاعات ارزشمندی را در
اختیار مشتری قرار دهید تا درک هتری از محصول یا خدمت شما
پیدا کند. ان اطلاعات متوانند آموزشی هم باشند. نکته مهم ان

است که با یک بار تماس یا یک بار پیگری دلسرد نشوید.

هربار نظرات مشتریان را انقال دهید .1

گزارشها و بازخوردهای تماسهای فروش متواند هم رای شما به
عنـوان کارشنـاس فـروش و هـم ـرای مـدران فـروش بسـیار کـارردی
باشـد. لازم اسـت تمـام تماسهـای فـروش را ضبـط کنیـد و بعـد از
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پایـان هـر تمـاس نکـاتی کـه بـه نظرتـان رسـید را یـادداشت نماییـد.
انقال دادن نظرات و پیشنهادات مشتریان به مدران بالادستی هم
متوانـد بـه هـود محصـول یـا خـدمات کمـک کنـد یـا مسـر سـفر

مشتری را هود بخشد.

از CRM استفاده کنید .1

CRM باارزشترن منع شما رای ادامه ان راه خواهد ود. آنچه در
CRM وارد مکنید در مراحل بعدی رای تعن استراژیها مفید
واقع مشود. پس رای در نوشتن توضیحات و ورود اطلاعات به
CRM تنل نباشید. وقتی اطلاعات را وارد سیستم مکنید نه تنها
به نفع خود بلکه به نفع سازمان عمل خواهید کرد. پس همیشه
چند دقیقه بعد از تماس خود را اختصاص دهید به تکمل روفال
مشتـری در سیسـتم یـا ورود اطلاعـاتی کـه بـه نظرتـان متواننـد در

آینده به کار بیایند.

کلام آخر

تماس سرد B2B به خودی خود متواند کار چالش رانگزی باشد.
با توجه به نکاتی که در ان مقاله ذکر شد متوانید تا حدی به ان
فرایند ساختار ببخشید و هترن نتیجه را از آن بگرید. شاید هترن

https://en.wikipedia.org/wiki/Customer_relationship_management#:~text:=Customer%20relationship%20management%20(CRM)%20is,study%20large%20amounts%20of%20information.
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روش ــرای پیشرفــت در اــن شغــل مطــالعه مــداوم و اســتفاده از
جدیدترن تکنیکها و ترفندها باشد. راه مدران در ان مسر کنار
شماست تا هر آنچه رای موفقیت در بازاریای و فروش تلفنی نیاز
دارید را به شما آموزش دهد. کتاب تماسهای میلیاردی و دورههای

راه مدران را از دست ندهید.
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خود را تکمل نمایید.
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