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23 واقعیت آماری درباره تماس های سرد که شما
را شگفت زده خواهد کرد

بسیاری فکر مکنند تارخ انقضای تماس های سرد گذشته و دیگر
کارردی ندارند. اما واقعیت ان است که از وقتی تلفن اختراع شده
تا همن الان که بسیاری از ارتباطات ما از طرق همن روش رقرار
مشود، تماس های سرد به کار مآیند. اگر تصمیم گرفتهاید که
تمـاس هـای سـرد را از اسـتراژیهای فـروش خـود کنـار بگذاریـد اـن
مقاله را حتماً مطالعه کنید. راه مدران در ان مقاله  قرار است مزایا
و معایب ان روش را ررسی و 23 واقعیت آماری درباره تماس های

سرد را باهم مرور کنیم. با راه مدران همراه باشید.

https://rahemodiran.com/%D8%AA%D9%85%D8%A7%D8%B3-%D8%B3%D8%B1%D8%AF-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
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مزایای تماس های سرد

1.     متوانید با مشتریان جدیدی ارتباط بگرید

اگر کسی خودش به دنبال محصول یا خدمتی که شرکت شما ارائه
مکند نباشد، به احتمال زیاد وب سایتتان را پیدا نخواهد کرد.
ان وظیفه شماست که او را پیدا کنید. با کمک تماس های سرد
متوانید افرادی را پیدا کنید که با روفال مشتری شما همخوانی

دارند و درباره پیشنهاد خود با ایشان صحبت کنید.

2.    متوانید ارائه فروش خود را تمرن کنید

تماس سرد تمرن بسیار خوی است. خصوصاً رای کارشناس فروش
تازه وارد. شما متوانید ارائه فروش خود را با افراد مختلف آنقدر
تمرن کنید که ملکه ذهنتان شود. همچنن متوانید با مکالماتی
که با افراد جدید دارید ارادات ارائه خود را متوجه شوید و در لحظه

آنها را تغر دهید و فیدبک بگرید.

توانید اطلاعات مرتبط به دست بیاورید و تعامل3.    م
انسانی داشته باشید

تماس های سرد متوانند راه مناسی رای گرفتن اطلاعات جدید از
مشتریان احتمال باشند. وقتی به کسی ایمل مزنید مشتریان
احتمال نیازی نمبینند که به شما اطلاعات بدهند. اما در هنگام
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صحبت تلفنی متوانید اطلاعات ارزشمندی را به دست بیاورید. به
علاوه ارتباط انسانی ط تماس خود رقرار مکنید و متوانید از
لحن صدا و مهارتهای بیان خود استفاده کنید و توجه مخاطب را

به خود جلب نمایید.

معایب تماس های سرد

1.    متواند آزاردهنده باشد

اگــر صادقــانه بخــواهیم نگــاه کنیــم تمــاس هــای ســرد متواننــد
ــر افــراد از اــن تماسهــا ــد. بیشت ــد و غرمنتظــره باشن ناخوشاین
خوششان نمآیند و نمخواهند وقت خود را صرف شنیدن ارائه
ن چون تماس های سرد بدون هماهنگفروش شما کنند. همچن
رای آماده شدن به مشتری احتمال شوند فرصتی گرفته م قبل

نم دهند.

2.    فقط بعض وقتها جواب مدهد

حتی اگر در بعض از تماس های سرد خود موفق عمل کرده باشید
باید بدانید که ان روش فقط گاهی اوقات موثر واقع م شود.
پس نباید تمرکز استراژی های فروش خود را معطوف ان روش
کنید. آخرن مطالعات نشان داده که تنها یک درصد از تماس های
سرد به قرار ملاقات بدل شده و حدود 28 درصد از آنها به خرید
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رسیدهاند. البته که ان آمار و ارقام بسته به نوع محصول یا خدمت
و همینطور حوزه کسب و کار متغر هستند.

B2B وط به تماس های سردآمار و ارقام مر

با ان مقدمه رویم به سراغ چند واقعیت آماری درباره تماس های
سرد. ان اطلاعات ر اساس تحقیقات و نظرسنجهای مختلف که
توســط مجلات یــا سازمانهــای مرــوطه صــورت گرفتــه بــه دســت

آمدهاند.

82 درصد از خریداران با قرارهای ملاقاتی که فروشندگان از طرق .1
تماس سرد مگذارند موافقت مکنند.

در 65 درصد از تماس های سرد موفقیت آمز از کلمه «ما» به .2
جای «من» استفاده مشود.

57 درصد از خریداران سطح C ترجح مدهند به صورت تلفنی با .3
آنها ارتباط گرفته شود.

92 درصـد از مصـرفکنندگان فکـر مکننـد تماسهـای ناشنـاس .4
ممکن است کلاهرداری باشند.

تمـاس هـای سـردی کـه بـا خـوش و بـش و احوالرسـی دوسـتانه .5
شروع مشوند نرخ موفقیت بالاتری رای رگزاری جلسه دارند.

1 درصـد از افـراد مگوینـد کـه تلفـن یکـ از مـوثرترن روشهـای .6
فروش آنهاست.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AF%D9%84_%D8%A8%D9%86%DA%AF%D8%A7%D9%87_%D8%A8%D9%87_%D8%A8%D9%86%DA%AF%D8%A7%D9%87
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بیشتر از 30 درصد از سرنخها هچ وقت تماس پیگری دریافت .7
نمکنند.

بـا صـرفاً چنـد تلاش دیگـر ـرای تمـاس بـا مشتریـان، فروشنـدگان .8
تلفنی متوانند نرخ تبدل خود را تا 70 درصد افزایش بدهند.

فروشندگان تکنولوژی به طور میانگن 35 تماس b2B در طول .9
روز مگرند و حدود یک ساعت زمان رای صحبت با مشتریان

احتمال در روز صرف مکنند.

79 درصد از تماسهای ناشناس ی پاسخ ممانند. .10

تمــاس هــای ســرد موفــق از نظــر مــدت زمــان مکــالمه دو راــر .11
تماسهای ناموفق هستند.

فروشنـدگانی کـه دلـل تمـاس گرفتـن خـود را همـان ابتـدا مطـرح .12
مکنند  2.1رار نرخ موفقیت بالاتری دارند.

آخرن ساعات کاری روز ن ساعت 4 تا 5 بعدازظهر هترن زمان .13
رای تماس های سرد است.

شروع تماس سرد با عبارت «حال شما چطور است» متواند 20 .14
درصد بیشتر توجه مخاطب را به خود جلب کند.

موفقترن تماسهای مشترییای به طور میانگن 14.3 دقیقه .15
طول مکشند.

چهارشنبهها و پنجشنبهها هترن روزهای هفته رای تماس های .16
سرد است.

450 درصد اختلاف ن زمان پاسخدهی سرنخهای است که بعد .17

https://rahemodiran.com/


6

از گذشت یک ساعت ثبت درخواست خود یا ر کردن فرم تماس،
یک تماس پیگری دریافت کردهاند نسبت به آنهای که تماسی با

آنها گرفته نشده است.

وقتی در همان ابتدای مکالمه درباره قیمت صحبت شود 10 درصد .18
نرخ موفقیت بالاتر خواهد رفت.

تمـاس هـای سـرد وقتـی کارشنـاس فـروش بـه صـورت مونولـوگ .19
صحبت کند شانس موفقیت بیشتری دارند.

63 درصد از فروشندگان مگویند که تماس های سرد بدترن .20
قسمت شغلشان هستند.

اسم ردن از یک آشنای مشترک ط تماس های سرد متواند .21
شانس قرار گذاشتن با مشتری احتمال را تا 70 درصد بیشتر کند.

کارشناسان فروشی که رای مدت زمان بیشتری مونولوگ صحبت .22
مکنند تماس های سرد موفقتری دارند.

گفتن اینکه امیدوارم بد موقع تماس نگرفته باشم متواند تا 40 .23
درصد شانس شما را رای به نتیجه رسیدن مکالمه کمتر کند.

نکات مهم درباره تماس های سرد

حالا که با اعداد و ارقام دیدیم که تماس های سرد چطور م توانند
به کسب و کار ما کمک کنند، بد نیست نگاهی به 5 نکته درباره

موفقیت تماس های سرد هم بیندازیم.
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جمله شروع تماس های سرد خود را با دقت انتخاب .1
کنید

ان نکته رای هر تماسی و نه تنها تماس های سرد، نکته قال
توجهی است. تاثر اولیهای که روی مخاطن مگذارید بسیار مهم
است. در تماس های سرد شما فقط چند ثانیه فرصت دارید تا توجه
مشتری احتمال را به خودتان جلب کنید. پس باید از قل جمله
شـروع تمـاس خـود را بدانیـد. ممکـن اسـت مکـالمه طـق اسـکریپت
پیش رود اما اگر اینطور نشد، آماده باشید تا در لحظه و با خلاقیت
خـود مکـالمه را پیـش ریـد. وقتـی بدانیـد چـه جملاتـی مخواهیـد
بگوییـد و از قـل آمـاده باشیـد اعتمـاد بـه نفـس بیشتـری خواهیـد

داشت و کنترل مکالمه را به دست خواهید گرفت.

در جمله شروع تماس های سرد حتماً نام خود و شرکتی که از آن
تماس مگرید را بیاورید. فراموش نکنید باید با کوتاهترن جملات،
بیشتری اطلاعاتی که متوانید درباره خودتان و علت تماستان را به
مشتری بگویید. ان علت متواند صرفاً معرف یک محصول یا ارائه
فـروش نباشـد؛ بلکـه متوانیـد یکـ از دسـتاوردهای اخـر مشتـری
احتمال را تریک بگویید و از ان طرق به ان احساس را بدهید که

او را دنبال مکنید و توجهش را جلب نمایید.
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یک دو ساعت قل از تماس در نظر بگرید و شمارهها را .1
مرور کنید

قل از اینکه هچ گونه تماسی رقرار کنید زمان بگذارید و لیست
تمـاس خـود را مـرور کنیـد. مطمئـن شویـد کـه بـا افـراد یـا کسـب و
کارهای که قرار است تماس بگرید آشنا هستید. حالت ایدهآل ان
است که محصول یا سرویسی که مخواهید به مشتری خود ارائه
دهیـد را بـا نیازهـای هرکـدام از مشتریـان نزدیـک کنیـد و یـک ارائـه
شخصسازی شده به آنها داشته باشید. با آماده کردن خودتان قل
از شروع تماس های سرد شانس بیشتری خواهید داشت تا بتوانید

ان تماسها را به فروش رسانید.

مطمئن شوید که دادههایتان درباره مشتریان احتمال .1
به روز است

تحقیقــات دربــاره مشتریــان احتمــال قــل از تمــاس ســرد یکــ از
بخشهـای مهـم کـار شماسـت کـه متوانـد موفقیتتـان را تضمـن
کند. اگر روفایل که درباره مشتری خود ساختهاید مروط به 6 ماه
پیـش مشـود وقتـش رسـیده کـه اـن اطلاعـات را بـه روز کنیـد.
صفحات شبکههای اجتماع آنها را ببینید و اگر تغر موقعیت یا
موفقیتی داشتهاند حتماً در مکالمه آینده خود با ایشان دربارهاش
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صحبت کنید. همن جزئیات است که نشان مدهد چقدر شما به
فکر مشتری هستید و مخواهید که مشکلش را حل کنید.

تـا جـای کـه متوانیـد دربـاره فـرد یـا کسـب و کـاری کـه قـرار اسـت
مشتری احتمال شما شود، اطلاعات جمع کنید چرا که ان اطلاعات
قرار است در تماس های سرد شما آن تاثرگذاری اولیه را شکل دهد.

به مشتری احتمال خود گوش دهید؛ همه صحبت را .1
شما انجام ندهید

یکـ از مهمترـن نکـاتی کـه دربـاره تمـاس هـای سـرد متـوان بـه آن
اشاره کرد ان است که شنونده فعال باشید. در حالیکه زمانهای در
مکالمه شما با مشتری هستند که فقط و فقط شما باید صحبت
کنید اما باید به مشتری خود اجازه بدهید که حرف زند و سوالات
خـود را رسـد. همزمـان بایـد شمـا بـه دقـت گـوش کنیـد کـه چـه
مگویند. ان کار به شما ان امکان را مدهد که بتوانید سوالات
پیگـری مرتبطـ رسـید کـه نشـان دادن بـه ایشـان تـوجه داریـد و

رایشان ارزش قائلید.

وقتی سوال مرسید توجه داشته باشید که سوالاتان از نوع پایان
بـاز باشنـد کـه تـا جـای ممکـن بتوانیـد از مشتـری اطلاعـات بگریـد.
سوالاتی که پاسخ بله و خر دارند مشتری را به حرف نمکشند.
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درواقع با توجه کردن به مشتری متوانید شانس موفقیت تماس
های سرد خود را بالاتر رید.

درخواست جلسه مجدد بدهید .1

قریباً اکثر اوقات فروش در همان تماس سرد اولیه اتفاق نمافتد.
80 درصد از فروشها در تماس پنجم انجام مشوند. پس بعد از
اولن تماس با مشتری دلسرد نشوید و ادامه دهید. رای مشتری
ایمل بفرستید یا مجدداً با او تماس بگرید و از آنها بخواهید که
جلسهای رگزار کنید. تحقیقات نشان داده که 75 درصد از خریداران
آنلاـن ـن 2 تـا 4 تمـاس قـل از خریـد خـود دریـافت مکننـد.
زیادهروی نکنید اما در بازههای معقول خدمات و محصولات خود را
بـه مشتریـان یـادآوری کنیـد. ارسـال تعـداد زیـادی ایمـل یـا پیـامک

متواند تاثر معکوسی روی تصمیم خرید مشتری بگذارد.

ممکن است تماس های سرد استراژی فروش محوی نباشند اما به
ان معنا نیست که اثرگذاری خود را از دست دادهاند. کلید موفقیت
در اـن روش، صـر و پشتکـار اسـت. ناامیـد نشویـد و بیشتـر تلاش
خود را بکنید که تاثر اولیه خوی روی مشتریان احتمال بگذارید.

آماده باشید و با اعتماد به نفس صحبت کنید.

شمـا دربـاره تماسهـای سـرد چـه مـ دانیـد؟ در راه مـدران مقـالات

https://rahemodiran.com/
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بسیاری درباره ان موضوع منتشر شده است که م توانید در بخش
مجلـه مطـالعه کنیـد. همچنـن مـ توانیـد در کتـاب تمـاس هـای
میلیاردی درباره تکنیک ها و ترفندهای موثر بازاریای و فروش تلفنی

مطالعه نمایید.

 

رای خرید کتاب اینجا کلیک
کنید

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

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

https://rahemodiran.com/billionaire-call-book/
https://rahemodiran.com/billionaire-call-book/
https://rahemodiran.com/billionaire-call-book/
https://rahemodiran.com/billionaire-call-book/
https://rahemodiran.com/
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

 

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

