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4 روش جذاب رای شروع یک تماس سرد

علرغم آنچه گفته مشود، استفاده از روش تماس سرد منسوخ
نشده است. بلکه هنوز هم هزاران فروشنده روزانه از ان تکنیک
استفاده مکنند. البته باید توجه داشت طق آمار، در فروش به
روش B2B، نـود درصـد مـدران یـا صاحبـان کسـب و کـار پاسـخگوی
تماس سرد نیستند و تنها 1 درصد تماسهای سرد منجر به تشکل
جلسات بعدی جهت فروش یا تنظیم قرارداد مشوند. در واقع باید
به ان نکته توجه کرد که دورهی استفاده از متنهای از قل تنظیم
شـده ـرای شـروع تمـاس سـرد و یـا تحمـل کـالا یـا خـدمات توسـط
فروشنده به مشتری به سر رسیده است و امروزه تماسهای سرد در

https://www.investopedia.com/terms/b/btob.asp#:~text:=Business%2Dto%2Dbusiness%20refers%20to,%2Dgovernment%20(B2G)%20transactions.
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صورتی اثرگذار هستند که رای مشتری ارزشمند باشند و با تحقیقات
قبل نسبت به مشتری و کسب و کار وی صورت گرند. در ان مقاله
ــروع ــرای ش  ــوثر ــد روش م ــواهیم چن ــدران مخ ــه راه م از مجل

تماسهای سرد را با هم ررسی کنیم.

روشهای موثر رای شروع تماس سرد
اشتبـاه نکنیـد قـرار نیسـت در اـن قسـمت یـک سـری متـن آمـاده در
اختیار شما بگذاریم که بدانید در شروع تماس سرد چه چزهای
بگوییـد. بلکـه مخـواهیم مـاهیگری یادتـان بـدهیم! در ادامـه بـه
ررسـی 4 رویکـرد ـرای شـروع تمـاس سـرد بـه روشـی مـوثر خـواهیم

رداخت.

رویکرد استفاده از قلاب (trigger) شروع تماس سرد

استفاده از قلاب رای شروع تماس سرد، در صورتی موثر است که به
دغدغهی مخاطب با توجه به شرایط فعل کسب و کار وی اشاره
داشته باشد. رای مثال، چنانچه مشتری خط تولید جدیدی رای
محصولات خود راهاندازی کرده است، متوانید در تماس خود به
اـن مـورد اشـاره کنیـد کـه تبلیغـات محصـول جدیـد مشتـری را در
شبکههای اجتماع مشاهده کردید و مدانید مشتری رای پخش
مـورگ یـا فـروش انـوه نیازمنـد راهـردی اسـتراژیک، ـرای دریـافت
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نتیجهی هتر و با بازدهی در زمان کمتر است.

در واقع با بیان ان موارد، مشتری به ان نتیجه مرسد که شما به
صورت تصادف با ایشان تماس نگرفتهاید، و نسبت به کسب و کار
و محصولات یا خدمات ایشان شناخت کاف دارید. استفاده از قلاب
تکنیکـ اسـت کـه بـه کـار ـردن آن در شـروع تمـاس سـرد، متوانـد
مشتری احتمال را رای یک مکالمهی مبتنی ر ارائه ارزش پیشنهادی

کسب و کار شما آماده کند.

رویکرد دعوت کوتاه شروع تماس سرد

هرگز مکالمهی خود را با رسیدن در مورد آب و هوا یا اینکه مشتری
احتمـال چگـونه روز خـود را سـری کـرده اسـت، آغـاز نکنیـد. بلکـه از
مشتری درخواست کنید به شما یک دقیقه وقت رای مکالمه بدهد.
در واقع هدف ایجاد یک فرصت کوتاه رای شروع تماس سرد است.
از مشتـری سـوال کنیـد کـه آیـا در وقـت منـاسی بـا ایشـان تمـاس
گرفتهاید یا خر، و سپس درخواست کنید یک دقیقه از وقتشان را

به شما بدهند تا دلل تماس با ایشان را توضح دهید.

با دعوت از مشتری به یک مکالمه کوتاه، ایشان متوجه هدفمند
ودن تماس شما مشوند. سع کنید رای وقت مشتری احترام
قائل باشید، هدف آزار مشتری نیست، بلکه هدف ان است که در
ذهن مشتری کنجکاوی ایجاد شود و مقاومت اولیهی مشتری رای رد
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تماس سرد شما کاهش یابد.

چنانچه مشتری بیان کرد که اکنون وقت ندارد، ان مورد را در نظر
بگرید که در زمان مناسی تماس نگرفتهاید و از مشتری رسید که
چه زمانی رای تماس با ایشان مناسبتر است. هتر است به خاطر
بسـپارید کـه هـدف از دعـوت کوتـاه، ایجـاد یـک مکـالمهی دو طرفـه
است و نه توضیحات یک طرفه و طوطوار فروشنده، که نهایتا منجر
به ان مورد مشود که مشتری بیان مکند «فعلاً تمایل به خرید

ندارد».

رویکرد تحقق محور شروع تماس سرد

تمرکز اصل در شروع تماس سرد باید ر مشتری و کسب و کار وی
باشـد. بنـاران سـع کنیـد بـا تحقیقـات کامـل نسـبت بـه مشتـری،
محصولات یا خدمات وی با ایشان تماس بگرید. ان مورد را در نظر
داشته باشید که باید هنگام مکالمه از ایشان سوالاتی رسید که

کاملاً با مشتری مرتبط باشد.

همانطور که در موارد قبل اشاره شد، چند کلمهی اول یا قلاب باید
به گونهای کنجکاوی مشتری را درگر کند تا ایشان به توضیحات شما
گوش کند. ان مسئله وجود دارد که مدران و صاحبان کسب و کار
روزانه چندن تماس سرد دریافت مکنند و ان درحال است که
اکثر فروشندگان قل از تماس هچ تحقیق دربارهی مخاطب خود
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انجام نمدهند و بناران تماس آنها هچ ارزش افزودهای رای
مشتری ایجاد نمکند.

بناران مدران سع مکنند در کوتاهترن زمان ممکن عدم تمال
خود را رای خرید رای خاتمه دادن به تماس سرد اعلام کنند، در
صورتیکه اگر در شروع تماس سرد مطلی عنوان شود که دغدغهی
ایشـان باشـد متوانیـد ـرای حـدود دو دقیقـه تـوجه آنهـا را جلـب

کنید.

روند هدایت دوبارهی تماس شروع تماس سرد
ان نکته مهم است که هنگام تماس با شمارههای مشتری، معمولاً
مدر عامل یا مدر فروش یا صاحب کسب و کار پاسخگوی شما
نیستند بلکه تماسهای ورودی هر کسب و کاری را معمولاً مسئول
دفترها یا منشیها پاسخ مدهند، که اکثراً زمان کاف رای یک
مکالمه را ندارند. بناران باید از ایشان درخواست کنید، تا شما را به
فـرد مـورد نظرتـان وصـل کننـد. ـرای شـروع تمـاس سـرد بـه ایشـان
اطمینان بدهید که قصد فروش به آنها را ندارید، فقط از ایشان
درخواست کنید تا تماس شما را در صورت امکان به مدر قسمت

مروطه وصل کنند.

رسید که در شرکت شما خرید چاپگرهای رنگ توانیدرای مثال م
توسط چه کسی انجام مشود یا اینکه نام مدر شبکه شما چیست
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و سپس درخواست کنید تماس شما را به ایشان وصل کنند.

سوالات مناسب رای رسیدن در شروع تماس سرد

در یک تماس سرد، استفاده از سوالات مناسب متواند به شما
کمک کند تا توجه مخاطب را جلب کرده و ارتباط موثری رقرار کنید.
در ادامه، تعدادی از سوالات راج رای شروع تماس سرد آورده شده

است:

آیا فرصت صحبت کردن دارید؟ .1

ان سوال نشان مدهد که به زمان و شرایط فرد مقال احترام
مگذارید.

آیا نام شما را به درستی گفتم؟ .1

ان سوال باعث مشود که از صحت اطلاعات شما مطمئن شوید و
به طرف مقال ان احساس را بدهید که ان اطلاعات اهمیت دارد.

آیا شما با [نام شرکت یا محصول] آشنای دارید؟ .1

اگر فرض مکنید که مخاطب شما را شناخته است، از ان سوال
رای تأیید ان موضوع استفاده کنید.
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آیا تاکنون با [مشکل یا نیاز خاص] مواجه شدهاید؟ .1

با ان سوال، سع کنید به نیازها یا مشکلات احتمال مخاطب ی
رید تا بتوانید هترن راهکار را ارائه دهید.

آیا تا به حال از محصول یا خدمات ما استفاده کردهاید؟ .1

ان سوال متواند به شما کمک کند تا مزان آشنای فرد با شرکت
یا محصول خود را بسنجید.

چطور متوانم به شما کمک کنم؟ .1

با ان سوال، به نیازها و چالش های مشتری اهمیت داده و ان
اجازه را مدهید که فرد به طور مسقیم در مورد نیازها یا مشکلات

خود صحبت کند.

آیـا متـوانم از شمـا چنـد سـوال دیگـر در مـورد [موضـوع مرتبـط] .1
رسم؟

اـن سـوال بـه شمـا اجـازه مدهـد کـه مفصـلتر در مـورد نیازهـا یـا
مشکلات فـرد رسـید و اطمینـان حاصـل کنیـد کـه او را درسـت درک

کردهاید.
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بـه یـاد داشتـه باشیـد کـه در طـول تمـاس، گـوش دادن بـه نیازهـا و
نظـرات مخـاطب بسـیار مهـم اسـت و مکـالمه را در جهـت مفیـد و

محترمانه ادامه دهید.

چند نکته تکمیل درباره تماسهای سرد

رقراری یک تماس سرد موثر نیازمند مهارتهای ارتباط خوب است.
در زر، تعدادی از نکات و راهکارها رای هود تماسهای سرد آورده

شدهاند:

داشتن آمادگ قبل: پیشزمینهی دقق در مورد مخاطبان و نیازهای
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آنها را ررسی کنید. همچنن اطمینان حاصل کنید که اطلاعات شما
در مورد محصول یا خدماتتان کامل و بهروز است.

استفاده از کلمات مثبت: از کلمات مثبت و انرژیزا در مکالمات خود
استفاده کنید. ایجاد احساسات مثبت و امیدوارکننده در فرد مقال

متواند تأثر زرگ داشته باشد.

گوش دادن فعّال: به دقت به مخاطب خود گوش دهید و سوالات
را با دقت ررسی نمایید. سع کنید به نیازها و احتیاجات وی پاسخ

دهید.

تعن هدف مکالمه: مشخص کنید که هدف شما از تماس چیست
و چه نتیجهای مخواهید بگرید. اینکار کمک مکند تا مکالمه

بهصورت جهتمندتری پیش رود.

اختصـاص زمـان مناسـب: مطمئـن شویـد کـه زمـان تمـاس ـرای فـرد
مقال مناسب است و او در شرایط مناسب جواب مدهد.

ارائه ارزش: بیان کنید که چگونه محصول یا خدمات شما متواند
به حل یک مشکل یا هود وضعیت فعل کمک کند.

رسـیدن سـوالات بـاز: از سـوالات بـاز ـرای ایجـاد مشـارکت فعّـال در
مکالمه استفاده کنید و به مخاطب فرصت بدهید تا نظرات خود را

به اشتراک بگذارد.
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پایـان مکـالمه بـا دعـوت بـه اقـدام: پـس از معرفـ و بحـث در مـورد
محصـول یـا خـدمات، پیشنهـاد کنیـد کـه چگـونه متوانیـد مجـدداً
تماس بگرید یا چه مراحل باید رای ادامه مکالمه و ارتباط بیشتر

انجام شود.

تـداوم ارتبـاط: در صـورتی کـه مخـاطب اظهـار علاقـه نکـرد، محترمـانه
خداحافظ کنید و اطلاعات تماس خود را رای ادامه در آینده به او

بدهید.

هر تماس سرد مناسی نیازمند تمرن و هود است. با کسب تجربه
و بازخوردهای دریافتی، مهارتهای شما در ان زمینه هود خواهد

یافت.

همـانطور کـه در اـن مقـاله بـه آن رداختیـم، تمـاس سـرد شـوهای
منسـوخ شـده نیسـت، امـا رویکردهـای قـدیم اسـتفاده از متنهـای
آماده رای تماسهای تصادف باید اصلاح شود. فروشندگان باید
ابتدا تحقیقات لازم و کاف دربارهی مشتری را انجام داده و سپس
دغــدغهی اصــل مشتــری را شناســای کــرده و بــا تــوجه بــه ارزش
پیشنهادی شرکت خود به مشتری راه حل ارائه دهند. هنگام شروع
تمـاس سـرد بـا مشتـری حـس کنجکـاوی را در ایشـان ایجـاد کـرده و
منتظر نتیجهی مناسب آن باشید. راه مدران سالهاست در زمینهی
آمـوزش شوههـای مـدرن بازاریـای تلفنـی فعـالیت مکنـد؛ بـاعث
افتخار ماست چنانچه نیاز به مشاورهی تخصص رای آموزش تیم
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فروش خود را دارید، با شمارههای درج شده در سایت تماس بگرید
یا از دورههای تخصص راه مدران استفاده نمایید.

همچنن م توانید با استفاده از تکنیک های مذاکره ۱۴ راز بستن
فروش در بازاریای و فروش تلفنی تماس های سرد را به یک فروش
موفق ختم کنید و یا در صورت تمال م توانید از طرق خدمات

مشاوره با کارشناسان راه مدران در ارتباط باشید.
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.
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