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4 اشتباه کلیدی که نباید در تماس سرد مرتکب
شوید

تماس سرد یک از مسئولیتهای آزاردهندهای است که بسیاری از
کارشناسان فروش در مقطع از کار خود باید با آن رورو شوند. نرخ
تبدل تماس سرد چندان زیاد نیست و هرکسی که آن را انجام دهد
محکوم به رد شدنهای یدری از سمت مشتری است. با ان حال،
ان روش هنوز هم به اندازهای موثر است که همچنان یک فعالیت
کلیدی در چارچوب فروش سازمانهای مختلف باشد - زرا تخمن
زده مشــود کــه 69% از خریــداران، از طرــق تمــاس ســرد جــذب
شدهاند. با ان حال مشکلات و خطاهای زیادی در ان روند وجود
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دارد که باید به آنها توجه شود. در ان مقاله از مجله راه مدران،
رخــ از اشتباهــات راــج تمــاس ســرد کــه کارشناســان را بــه دام
ماندازند، را با هم مرور کرده و نحوه رسیدگ به ان مشکلات را

ررسی خواهیم کرد. با ما همراه باشید.

مهمترن اشتباهات تماس سرد که در سال 2024
باید از آنها اجتناب کنید

1. دلسرد شدن

هرکسـی کـه بـه طـور مـداوم اـن کـار را انجـام داده باشـد بـه شمـا
مگوید: تماس سرد متواند یک کاوس مطلق باشد. طق گفته
گارنر، 48% از فروشندگان از رداشتن تلفن و انجام تماسهای سرد

م ترسند.

بیشتر تماسهای سرد به جای نم رسند - لینکدن اعلام کرده که
اـن روش تنهـا 2 درصـد نـرخ تبـدل دارد و بـه طـور معمـول یـک
کارشناس فروش باید 18 بار یا بیشتر تماس تلفنی بگرد تا به یک
مشتری بالقوه رسد. در نتیجه ان یک فرایند ر از ناامیدی و دلسرد
شدنهای گاه به گاه است. چنن شرایط اغلب کاف است تا حتی
فداکارترن، مشتاق ترن و با انگزه ترن کارشناسان فروش را نز از
میدان به در کند، اما باید یاد بگرید که روحیه خود را حفظ کنید و

اجازه ندهید ان موارد جلوی پیشرفت شما را بگرند.
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یاد بگرید که در رار رد شدن چگونه ان مشکل را رطرف کنیم؟ 
مقاومت کنید.

باید بدانید که تماسهای سرد به طور ذاتی دشوار و اغلب ی ثمر
هسـتند. نـرخ تبـدل پـان تماسهـا، بازتـای از شخصـیت شمـا
نیسـت. رد شـدن یـک واقعیـت در فـروش اسـت - بـه وـژه در مـورد

تماسهای سرد.

به ان شکستها به چشم بخشی از شغل خود نگاه کنید که باید از
آن چـزی بیاموزیـد. ادامـه دهیـد و هـر تمـاس سـرد را پشـت سـر
بگذارید. در نهایت جای در ان مسر یاد خواهید گرفت که مشتری

را قانع کنید و به فروش رسید.

2. نادیده گرفتن مناع توانمندسازی فروش مانند
سناروهای تماس و چک لیستهای قل از تماس

تماسهای سرد موثر قریباً همیشه جهتدهی دشه و ساختارمند
و چک لیستهای قل از هستند. منابع مانند سناروهای تماس 
تماس م توانند مسری نسبتاً هموار رای مکالمات شما ایجاد کنند
- و اگرچـه نبایـد آنهـا را ربـاتوار دنبـال کـرد امـا تلاش مـداوم ـرای

مدریت تماسهای سرد بدون آنها م تواند دشوار باشد.

ان مناع توانمندسازی فروش رای تماسهای سرد به شما کمک
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مـ کننـد تـا تمـاس را در صـورت دور شـدن بیـش از حـد مشتـری از
مسر اصل دوباره روی روال بیندازید.

به همن دلل است که سازمانهای زرگ تدون ان نوع اسناد را
جدی م گرند. طق گفته هاب اسپات، 39% از سازمانهای فروش
در سال 2020 ایجاد سناروهای تماس را در اولویت قرار دادند - به
علاوه 37% از کسب و کارها که تهیه چک لیستهای قل از تماس
را در اولـویت داشتنـد. اگـر شرکـت شمـا اـن منـاع را در اختیارتـان

گذاشته، به نفع شماست که به آنها مراجعه کنید.

نکته مهم: به طور مداوم به ان مناع مراجعه کنید - اما زیاده روی
نکنید.

همـانطور کـه در ابتـدای اـن بخـش ذکـر شـد، منـاع توانمنـدسازی
فروش مانند سناروهای تماس نباید به طور سفت و سخت دنبال
ردازی و خلاقیـت در لحظـه بـاقـرای بـداهه یـچ فضـاشونـد و ه
نگذارند. - اما نباید آنها را به طور کامل هم نادیده بگرید. شما باید
بدانید که باید راساس چه نکاتی صحبت کنید. تصوری کل از یک
تماس ایده آل داشته باشید و از دانش ارائه شده در ان اسناد،

رای ساختار دادن به مکالمات خود استفاده کنید.

https://www.googleadservices.com/pagead/aclk?sa=L&ai=DChcSEwjq7IjH9MiDAxUzU0ECHdBxAKwYABAAGgJ3cw&ase=2&gclid=Cj0KCQiAkeSsBhDUARIsAK3tiefwyIMkiu3UU8gH5-DNPTq0PyGVSzQNG-Qw9rTIV8hhXHDX9lVhcZoaAjDwEALw_wcB&ohost=www.google.com&cid=CAESVuD2KcOc--3oK8oQmqwDg1XrFmvO6V8RM612FCx79I2C9AJvBI1YwvB4iV14FUgjykz-rjyXGORmzj608cGe-enh0fHpzha42mZ8RJ9kVOnc2_Jk3dJV&sig=AOD64_0t-CYzI-hr7nmAYF3EycjuVCRW_Q&q&nis=4&adurl&ved=2ahUKEwj444LH9MiDAxVS-AIHHSnICqAQ0Qx6BAgGEAE
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3. عدم آماده سازی کاف

هچ وقت بدون اطلاع و آمادگ قبل وارد یک تماس سرد نشوید.
مشتریـان احتمـال شمـا نمـ خواهنـد ماننـد یـک اسـم در لیسـت
تماسهای سرد با ایشان رخورد شود. کسب و کارهای آنها مشکلات
منحصر به فردی دارند که نیازمند راه حلهای منحصر به فرد هستند.
اگر م خواهید مکالمات شما مفید باشد، باید خوب بدانید که چه

کسی پشت خط است.

اینکار ممکن است در نگاه اول دشوار به نظر رسد، چون شما هر
هفته صدها تماس مگرید. اما اگر م خواهید بیشترن هره را از
تماسهای خود رید، نم توانید با همه مشتریان بالقوه خود به
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یک روش رخورد کنید. شما ممکن است با شرکتهای که در صناع
و زمینههای مختلف فعالیت م کنند، تماس بگرید. در ان شرایط
لازم است اطمینان حاصل کنید که تصور واضح از نیازها و علاقه

مندیهای خاص هرکدام دارید.

پـس نکتـه مهـم اـن اسـت ـرای آمادهسـازی قـل از تمـاس، وقـت
بگذارید.

ــن هتر ــه ــن تحقیقــات انجــام شــده مشخــص شــده ک در آخر
فروشندگان به طور متوسط شش ساعت در هفته را صرف تحقق در
مورد مشتریان بالقوه خود م کنند. شما مجور نیستید بخشهای
از رنامه خود را لغو کنید تا از هر صفحه وب سایت شرکت مشتری
دیدن نمایید. بلکه باید وقتی را در نظر بگرید تا یک تصور دقق از
چالشهای که کسب و کارهای مشابه معمولاً با آنها مواجه هستند،
ترسیم کنید - ان قالب کل به علاوه اطلاعات دققتری که درباره
هر مشتری به دست مآورید، یک پلن فوقالعاده به شما خواهد

داد تا تماس سرد خود را به هترن شکل رقرار کنید.

4. سرسری یا یقاعده ودن

یک مرز باریک ن دوستانه ودن و غرحرفهای ودن وجود دارد.
مشتریان بالقوه نم خواهند با کسی صحبت کنند که خیل جدی،
غریبه و رباتوار رخورد مکند - اما ان بدان معنا نیست که آنها به
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کسـی کـه انگـار پـای خـود را روی مـز خـود گذاشتـه و همـانطور کـه
صحبت مکند سی را گاز مزند، اهمیت خواهند دد.

هـر تمـاس سـرد بـه نحـوی معـرف شمـا و کسـب و کارتـان اسـت - و
خواهند با سازمانی که خود را جدی نم بیشتر مشتریان بالقوه نم
گرد، تجارت کنند. بناران استفاده از واژگان کوچه بازاری یا زبان
محاوره بیش از حد دوستانه شاید گزینه مناسی رای شروع تماس

با یک مشتری جدید نباشد.

نکته مهم اینجاست که تفاوت ن دوستی مناسب و بیش از حد را
بدانید.

تماس سرد فرصتی است تا خود را به عنوان یک مشاور قال اعتماد
بـه یـک مشتـری بـالقوه معرفـ کنیـد. اگـر بـا مشتریـان بـه گـونه ای
شناسید، خیل رستان آنها را مصحبت کنید که انگار از دوران د
راغب نخواهند ود که شما را جدی بگرند. تماس سرد هر چه قدر
هم که آزاردهنده باشد، در نهایت موثر است - و در حن انجام آن
لازم است که از اشتباهات گفته شده در ان مقاله، جلوگری کنید و
خونسردی خود را حفظ نمایید. در تمام طول مکالمات تلفنی آرام
باشید و بدانید که در یک سفر دشوار در انتظارتان است که پایان
خـوشی در ـی دارد. بـه عنـوان بخـش پایـانی اـن مقـاله چنـد نکتـه
تکمیل درباره نحوه رخورد با مشتریان احتمال در تماسهای سرد را

مرور خواهیم کرد.
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آماده باشید: قل از تماس، تحقیقات لازم را انجام دهید تا در
مورد شرکت مشتری احتمال و نیازهای آنها اطلاعات کسب کنید.
ان به شما کمک م کند تا مکالمه ای هدفمند و مرتبط داشته

باشید.

خودتـان را معرفـ و هـدف خـود را بیـان کنیـد: بـه طـور واضـح و
ـح دهیـد کـه بـا چـه هـدفکنیـد و توض مختصـر خـود را معرفـ

تماس م گرید.

شنونده خوی باشید: به صحبتهای مشتری احتمال با دقت
گوش دهید و از او سوالات باز رسید تا نیازهای او را هتر درک

کنید.

ارزشی ارائه دهید: به مشتری احتمال نشان دهید که محصول یا
خدمات شما م تواند به او کمک کند تا به اهداف خود رسد.

دعـوت بـه اقـدام کنیـد: در پایـان تمـاس، از مشتـری احتمـال
بخواهید کاری انجام دهد، مانند اینکه وقت بگذارد تا با شما
ملاقات کند یا اطلاعات بیشتری در مورد محصول یا خدمات شما

کسب کند.

محترم باشید: حتی اگر مشتری احتمال علاقهای به محصولات یا
خدمات شما نداشته باشد، همیشه با او با احترام رفتار کنید.

ر مشتری احتمال تواند مثبت باشید: نگرش مثبت شما م
تأثر بگذارد و او را بیشتر به شنیدن صحبتهایتان ترغیب کند.

صور باشید: وقتی صحبت تماس سرد به میان باشد ممکن است
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زمان زیادی طول بکشد تا به نتیجه رسید. ناامید نشوید و به
تلاش خود ادامه دهید.

تماسهـای سـرد یکـ از چـالش رانگزترـن بخشهـای کـار فـروش
است. نمایندگان فروش باید بتوانند در مدت زمان کوتاهی، توجه و
علاقه مشتری احتمال را جلب کنند و نیازهای آنها را درک کنند. با
رعایت نکات گفته شده در ان مقاله، م توانید شانس خود را رای

کسب موفقیت در تماسهای سرد افزایش دهید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید.
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.
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