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چگونه تماس های سرد را به جلسات فروش
تبدل کنیم؟

عبـارت “تمـاس سـرد” متوانـد ـر انـدام هـر کارشنـاس فروشـی لـرزه
بیندازد. با ان حال، تماس سرد اگر به درستی انجام شود، متواند
یک تکنیک فروش بسیار مؤثر رای جذب مشتری جدید و تأیید
صلاحیت سرنخها باشد. در ان مقاله از مجله راه مدران به ررسی
نکاتی م ردازیم که به شما کمک م کنند تا از تماس های سرد
جلسات فروشی به دست بیاورید که در نهایت به بستن معامله

منجر شوند. با ما همراه باشید.
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6 نکته رای تبدل تماس های سرد به جلسات فروش

اـن شـش نکتـه بـه شمـا یـا تیـم فـروش شمـا کمـک مکنـد تـا در
کمترن زمان ممکن ر مهارتهای تماس سرد تسلط یافته و اولن

مکالمات خود را به جلسات فروش تبدل کنید.

1. تمرکز خود را محدود کنید

بـه جـای در پیـش گرفتـن رویکـرد شلیـک گلـوله در اسـتراژی فـروش
خود، ر روی مشتریان بالقوهای تمرکز کنید که متناسب با شخصیت
خریدار ایدهآل شما هستند. به عنوان یک متخصص فروش موفق،
وقت و انرژی شما هتر است رای تمرکز روی مشاغل و مشتریانی که
به پیشنهادات شما علاقهمند هستند، صرف شود - به ان نکته نز
توجه کنید که احتمال پاسخ گرفتن از تماس های سرد توسط ان
مشتریان بالقوه بیشتر است. تماس سردِ کاملاً تصادف دیگر کارآمد
نیست. ازارهای زیادی وجود دارند در محدود کردن سرنخ ها به شما
کمـک مکننـد، بنـاران فقـط کـاف اسـت اـزاری را پیـدا کنیـد کـه

مناسب نیاز و ودجه شما باشد.

2. تماس را گرم کنید

 فقط به ان دلل که ان کار را “تماس سرد” منامند، قرار نیست
شما هم آن را سرد رها کنید. قل از رداشتن گوشی سرنخهای خود
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را گرم کنید. یک ایمل رای سرنخ ها بفرستید. یک مقاله یا بخشی
از خدمات خود را به رایگان به آنها ارائه دهید. خودتان را در یک
نمایشگاه تجاری یا رویداد صنعتی به شرکتکنندگان معرف کنید. از
رسانههـای اجتمـاع ـرای یـافتن شباهتهـای ـن خـود و مشتـری
بالقوهتان استفاده کنید. اگر اشتراکاتی وجود دارد، از آنها رای ایجاد

ارتباط و اعتبارسازی هره رید.

3. قل از سوال رسیدن، پاسخها را بدانید

نحوه رخورد شما با تماس سرد متواند تفاوت ن بستن یک
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معـامله و خـر نگرفتـن از مشتـری باشـد. آیـا ـرای کمـک بـه مشتـری
بالقوه خود در جهت هود کسب و کارشان آماده هستید؟ شما باید
بدانید که با چه کسی تماس مگرید تا بتوانید پیشنهاد خود را ر
اساس ارزش های او تنظیم کنید. همچنن تمرن سخنرانی فروش و
ضبط صدای خود م تواند مفید باشد. رخ افراد متوجه مشوند
کـه لبخنـد زدن در حـن صـحبت، نفـوذ کلام آنهـا را بیشتـر مکنـد.
رخ دیگر معقدند ایستادن و قدم زدن در حن صحبت هشان
کمک مکند احساس رهای و طبیع ودن داشته باشند. اما فارغ
از اینکه از چه ترفندهای استفاده مکنید، سع کنید تا م توانید
سوال رسید و رویکرد خود را بسته به شخص که قرار است با او

صحبت کنید، مطابقت دهید.

4. از همان ابتدا شروع خوی داشته باشید

یک راه مناسب رای شروع مکالمه، درخواست اجازه رای صحبت
اسـت. بـه عنـوان مثـال بگوییـد: “سلام، مـن احمـدی هسـتم از راه
مدران. هفته گذشته در [رویداد X] با هم ملاقات کردیم. آیا الان
زمان خوی رای صحبت هست؟” اگر مشتری بالقوه “بله” بگوید، به
شما اجازه داده که صحبت خود را ادامه دهید. از طرف با اینکار
مشتـری احسـاس مـ کنـد کنتـرل تمـاس تلفنـی را در دسـت دارد و

نسبت به پیام شما پذراتر خواهد ود.
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5. فقط سخنرانی نکنید، بلکه راهحل ارائه دهید

مشتریان بالقوه وقت ندارند در جلسات فروش به سخنرانی های
فروش طولانی و پیچیده گوش دهند - به خصوص زمانی که م
توانند ظرف 30 ثانیه به صورت آنلان درباره شرکت شما اطلاعات
مورد نیاز خود را پیدا کنند! به جای آن، اطلاعات عمل به خریداران
خود ارائه دهید تا نشان دهید که وضعیت آنها را درک م کنید و
راه حـل هـای ـرای مشکلات احتمـال آنهـا داریـد. از دانـش خـود در
مورد محصول و کسب و کار آنها رای ارائه اطلاعات و پیشنهاداتی
استفاده کنید که در فضای آنلان و به صورت رایگان پیدا نم کنند.
پس تمرکز فروش تلفنی را از مقاعد کردن مشتریان به خرید چزی
که به آن نیاز ندارند، به سمت ارائه چزی (مشاوره، محتوا و غره)

که به نفع کسب و کار آنهاست، تغر دهید.

6. در ارتباط باشید

تماس را با کسب اجازه رای پیگری، ترجیحاً در یک جلسه حضوری،
رسانید. پیشنهاد ارسال اطلاعات بیشتر در مورد موضوع به پایان
که به تازگ در مورد آن صحبت کردید هم گزینه خوی است. به
جای رگزاری جلسات فروش طولانی، از آنها آدرس ایمل بخواهید تا
بتوانید در لیست مخاطبان ایمیل خود ثبتشان کنید. به هر صورت
شما باید به نحوی گفتگو را ادامه دهید، بناران طیف وسیع از
گزینه ها را از قل در ذهن داشته باشید تا پیگری را آسانتر انجام
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دهید.

اگـر  بـه عنـوان روشـی ـرای ارتبـاط رقـرار کـردن و ارائـه خـدمات بـه
مشتریان بالقوه خود نگاه کنید، با اعتماد به نفس بیشتری تلفن را
خواهید رداشت. به خاطر داشته باشید که تماس های سرد نیاز به
رنامه رزی، نگرش کمککننده، رویکرد محترمانه و اقدام نهای قال
اجرا دارند. رای یادگری استراژیهای تماس سرد موثر و تاثرگذار
ران شرکت کنید یا مقالات تخصصتوانید در دوره های راه مد م
ما را دنبال نمایید تا نتاج فروش خود را به طرز چشمگری افزایش

دهید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید.
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
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