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تماس گرم: 15 نکته کارردی رای افزایش فروش

اینکـه شمـا بـه تیـم بازاریـای خـود اجـازه مدهیـد تـا قـل از اینکـه
مشتریـان بـالقوه فرآینـد خریـد خـود را شـروع کننـد، علاقهشـان را بـه
کسب و کار شما جلب کنند، خوب است؛ اما گاهی اوقات تعداد
مشتریان بالقوه کاهش میابد و شما باید قیف فروش خود را ر
نگه دارید. اگر سرنخهای ورودی شما به پایان رسیده باشند، چگونه
متوانیــد فرصــتهای جدیــد ایجــاد کنیــد؟ تمــاس گــرم راهحــل

شماست.

هنگـام کـه سـرنخهای ورودی کـاف نیسـتند، ممکـن اسـت مجـور
شوید به تماسهای گرم روی بیاورید تا فرصتهای جدیدی ایجاد
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کنید. در ان مقاله از مجله راه مدران، ما درباره تماس گرم صحبت
توضح خواهیم داد و نکات عمل رای قویت پیش بینی فروش را

معرف خواهیم کرد. با ما همراه باشید.

منظور از تماس گرم چیست؟

تماس گرم یک تکنیک فروش است که در آن فروشنده با مشتریان
بالقوهای تماس مگرد که به تازگ شروع به اراز علاقه یا ارتباط با
شرکت کردهاند. ان فرایند شامل ارتباط با سرنخهای مشود که
قبلاً با کسب و کار تعامل داشتهاند، مثلاً فرم ر کرده، محتوای را

دانلود کرده یا در رویداد اخر کسب و کار شما شرکت کردهاند.

ارتبـاط رقـرار کـردن بـا مشتریـان بـالقوه مناسـب کـه هنـوز تبـدل بـه
مشتری نشدهاند قدم بسیار مثبتی است. اما باید اینکار را به درستی
انجام دهید. کلید تماس گرم ان است که در 15 ثانیه اول کارآمد و
موثر وده و ارزش افزودهای رای مشتری بالقوه در ی داشته باشد.

بله درست خواندید / شنیدید - فقط 15 ثانیه!

چرا تماس گرم متفاوت است؟ تفاوت تماس گرم و
سرد

تفاوت اصل ن تماس سرد و تماس گرم سطح آشنای و تعامل با
مشتری بالقوه است. تماس سرد شامل رقراری ارتباط با افراد کاملاً
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ناشناس مشود که هچ تعامل قبلای با شرکت نداشتهاند، در
حال که تماس گرم در واقع تماس با مشتریانی است که قبلاً علاقه
یا تعامل نشان دادهاند. تماس گرم معمولاً نرخ تبدل بالاتری دارد

زرا ی

ک پیشزمینـه ـرای مکـالمه وجـود دارد کـه رقـراری ارتبـاط و ایجـاد
رابطه را آسانتر مکند.

تفاوت تماس گرم و داغ

رخلاف تماس گرم - خواه مشتری بالقوه شما در وب سایت تبدل
شـده باشـد یـا تمـاس شمـا اولـن نقطـه تمـاس باشـد - تمـاس داغ
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زمانی گرفته مشود که مدانید مشتری بالقوه آماده خرید است. او
فرم را ر کرده یا به شما ایمل داده و گفته: “من ررسی کردهام و
مدانم راه حل شما رای من مناسب است.” از آنجای که ان دسته
از مشتریـان احتمـال خودشـان مشتـاق و در آسـتانه تصـمیمگری
هستند، نیازی به گرم کردن آنها وجود ندارد. در نتیجه تمرکز مکالمه
از ایجاد رابطه (اگرچه ان نز مهم است!) به ارزیای ودجه، نیاز و
زمانبندی تغر مکند تا بتوانید فروش را نهای کنید. در اصل، به
مشتریــان احتمــال آنچــه را مخواهنــد مدهیــد و دور خودتــان

نمچرخید.

نکات موثر تماس گرم

قرار نیست همیشه سرنخهای عال و آماده صحبت و خرید داشته
باشید. اما نکات زر به شما کمک مکنند تا ط تماسی که با
مشتریان رقرار مکنید سطح علاقمندی را اندازه بگرید و گزینههای

جدی را دنبال کنید.

1. شرکتهای مناسب را شناسای کنید.

هترن مشتریان بالقوه کسانیاند که شبیه هترن خریداران شما
هسـتند. یعنـی نقـاط درد مشـاهی دارنـد، در نتیجـه فـروش بـه آنهـا
آسانتر است. رسونای خریدار رند خود را مطالعه کنید و یاد بگرید
که چگونه متوانید به سرعت خریدار ایدهآل خود را شناسای کنید.
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ــد و ــی نمایی ــود را ررس ــری خ ــاه مشت ــت پایگ ــن لازم اس همچن
شباهتهای ن موفقترن مشتریان خود را پیدا کنید. با اینکار دید
هتری راجع به اینکه باید به دنبال چه چزی باشید خواهید داشت.

یک نکته: فقط روی شرکتها و کسب و کارهای زرگ تمرکز نکنید.
اگرچه شناسای ان نوع مشتریان بسیار مهم است اما بعید است
که از ان مشتریان بالقوه، خریدار زیادی به دست بیاورید. به جای
اینکار به سراغ آن دسته از سرنخهای روید که احتمال دارد دوباره

و دوباره از شما خرید کنند.

2. در مورد شرکت تحقق کنید

آمادهسازی در تماس گرم ضروری است - اگر ندانید مشتری بالقوه
شما به چه چزی اهمیت مدهد، نمتوانید در تماس گرم خود،
ارزشـی ارائـه کنیـد. از اطلاعـات مشتـری بـالقوه خـود در لینکـدن
استفاده کنید. قل از تماس گرم حداقل باید بدانید که ان شرکت
چند سال است که کار مکند، تعداد کارمندان، مکان آنها و ارزش
پیشنهادی آنها چقدر است. ممکن است بدهی به نظر رسد، اما
دانستن ان اصول مهم است. چرا که به شما کمک مکند تا نوع
مشکلاتی را که ان مشتری بالقوه ممکن است با آن مواجه شود
تعن کنید و ارائه فروش خود را مطاق با آن تنظیم نمایید. مشکل
یک شرکت 10 نفره بسیار متفاوت از مشکل تجاری یک شرکت 500

نفره است.
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3. در مورد مدران اجرای شرکت تحقق کنید

ما همیشه تحقق مکنیم تا ببینیم آیا با هر یک از مدران ارشد
شرکتهـای احتمـال خـود آشنـا هسـتیم یـا فـرد مشترکـ داریـم کـه
بتواند رابط ما شود. با اینکار مخواهیم هر اطلاعاتی را که متواند
باعث راحتتر شدن ارتباط شود را پیدا کنیم - باز هم لینکدن نقطه
شروع خوی رای ان موضوع است. ان سرنخها کمک مکنند تا

مهمترن مشکلات یک مدر اجرای را هتر درک کنیم.

4. رباتوار رخورد نکنید

سلاحهای مخف یک نماینده فروش، تن صدا و حس شوخ طبع او
هستند. تن صدای شما متواند افراد را آرام یا عصی کند و توانای
شمـا در خندانـدن مـردم بیشتـر از هـر پیشنهـاد فروشـی بـاعث جلـب
اعتماد آنها به شما مشود. به ان نکته دقت کنید که مشتریان
بالقوه شما بسیار شلوغ هستند، بناران تا حد امکان خوش اخلاق
باشیـد و نشـان دهیـد کـه خواسـتههای آنهـا را درک مکنیـد. وقتـی
تماس گرم مگرید لبخند زنید (بله از پشت تلفن؛ آنها متوانند

آن را بشنوند!) ، به خصوص اگر صح زود است.

5. از قل نقاط کلیدی صحبت خود را مشخص کنید

اشاره به یک اطلاعات خاص و غر کلیشهای و رسیدن یک سوال
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خـوب، سـطح از اعتمـاد ایجـاد مکنـد کـه متوانـد درهـای یـک
مکالمه حرفهای را رو به شما باز کند. در مورد موضوع که مدر
اجرای با آن آشناست، تا حد ممکن دقق باشید. به عنوان مثال،
ان توضیحات را ببینید: “من دیدم که هفته گذشته مقالهای در
مورد “امنیت ساری در شرکتتان” را در سایت خود منتشر کردید.
دو بـار آن را خوانـدم و پـاراگراف مرـوط بـه اسـتراژی X واقعـاً رایـم
جالب ود. فکر کردم با شما تماس بگرم و ببینم آیا پیادهسازی ان
استراژی موفقیت آمز وده است.” فکر مکنید او تا به حال چنن
تماسی داشته است؟ ان نوع شروع کردن صحبت بازی را تغر

مدهد.

6. سوالات باز رسید

حتی اگر مدانید مشتری بالقوه مناسب خرید از شما است، باز هم
باید علاقه و نیاز او را ارزیای کنید. با رسیدن سوالات باز به جای
سوالات بله / خر، مشتری بالقوه را تشوق مکنید تا هتر با مکالمه
فروش درگر شود. اینکار به شما دید هتری در درک آنچه رای آنها

مهم است مدهد تا هتر بتوانید به ایشان کمک کنید.

7. به دنبال رویدادها یا نقاط درد تحریک کننده باشید

همانطور که مکالمه را با سوالات باز پیش مرید، باید به دنبال
نقـاط درد مشتـری بگردیـد، مشکلاتـی کـه شبهـا آنهـا را بیـدار نگـه
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مدارند و محصول / خدمات شما ممکن است بتواند در حلشان به
آنها کمک کنند، اگر بتوانید ان را به زبان خودشان به ایشان ثابت
کنید، شانس ان را خواهید داشت که آنها را تحت تأثر قرار دهید.

8. تماس را زر پنج دقیقه نگه دارید.

با اینکه ممکن است به قطعیت بدانید که محصول شما یک انتخاب
عال رای ان مشتری احتمال است، اما تماس گرم بالاخره یک
وقفه در کار و زندگ مشتری به حساب مآید. حتی اگر مکالمه به
خوی پیش مرود، به وقت مشتری بالقوه خود احترام بگذارید.
پس از پنج دقیقه، رسید، “آیا چند دقیقه دیگر وقت دارید یا
ترجـح مدهیـد اطلاعـات بیشتـر را ـرای شمـا ایمـل کنـم؟” اولـن
تماس گرم شما فقط یک شروع است، بناران نگران ان نباشید که
اطلاعات زیادی مانده که به مشتری ندادهاید. ببینید آدرس چه افراد
دیگری باید در ایمل گنجانده شود، سپس به مشتری بالقوه خود
اطلاع دهیـد کـه شمـا ـرای پاسـخگوی بـه سـوالات ایشـان آمـاده

هستید.

9. پیام صوتی بگذارید.

به احتمال زیاد مشتری بالقوه شما پاسخ تماس شما را نمدهد.
وقتی ان اتفاق مافتد، ممکن است وسوسه شوید که تماس را
بلافاصله قطع کنید و به سراغ تماس بعدی روید. اما ان کار را
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نکنیـد. پیامهـای صـوتی متواننـد حتـی اگـر بـاعث رقـراری تمـاس
مجدد نشوند، یک روش تعامل ارزشمند باشند. چرا؟ چون فرصتی
رای ارائه ارزش و ایجاد اعتبار دارید. درباره اسکریپت پیامهای صوتی
قبلاً در راه مدران مطلی منتشر کردهایم که متوانید آن را مطالعه

کنید

10. دوباره تماس بگرید

توصیه مکنیم چهار بار در 12 روز تماس بگرید. ان نظم و انضباط
از خط “آزار و اذیت” عور نمکند، اما به شما شانس خوی مدهد
تا اگر مشتری بالقوه شما علاقهای به صحبت با شما دارد، با او ارتباط
رقـرار کنیـد. فرامـوش نکنیـد کـه زمـان تمـاس خـود را تغـر دهیـد.
شاید خریدار همیشه صحها شلوغ باشد یا هر روز از ساعت 3 بعد

از ظهر دیگر تماسهایش را پاسخ ندهد.

کلام آخر: چرا به سراغ تماس گرم رویم؟

تماس گرم نسبت به تماس سرد شانس موفقیت بالاتری دارد. به
ان دلل که مشتریان بالقوه در تماس گرم قبلاً علاقه ای به شرکت
نشان دادهاند. آنها ممکن است در وب سایت شما جستجو کرده
باشنـد، محتـوای شمـا را خوانـده یـا در یـک رویـداد مرـوط بـه شمـا،
شرکت کرده باشند. ان موضوع نشان م دهد که ان سرنخ ها در
حال حاضر درباره راه حل شما اطلاعاتی دارند و بیشتر احتمال دارد
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که به مکالمه و پیشنهاد شما گوش دهند.

علاوه ر ان، مشتریان بالقوه در تماس گرم راحتتر با شما ارتباط
رقرار م کنند. آنها قبلاً با شرکت شما آشنا شدهاند و م دانند که
شما در مورد چه چزی صحبت م کنید. درنتیجه باعث م شود
مکالمه طبیعتر و جذابتر پیش رود. در نهایت، تماس گرم یک
ن مهارت های فروش شما است. شما مرای تمر فرصت عال
توانیـد از اـن فرصـت ـرای یـادگری نحـوه رقـراری ارتبـاط مـوثر بـا

مشتریان بالقوه و ارائه ارزش به آنها استفاده کنید.

 

 

https://rahemodiran.com/%D8%AA%D9%85%D8%A7%D8
/%B3-%DA%AF%D8%B1%D9%85

 

https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b
4-%d8%a8%d8%af%d9%88%d9%86-

/%d8%aa%d8%ad%d9%85%db%8c%d9%84

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای

https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%a8%d8%af%d9%88%d9%86-%d8%aa%d8%ad%d9%85%db%8c%d9%84/
https://rahemodiran.com/
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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]

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/

