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به ان 5 دلل، از تماس سرد فروش ندارید

تمـاس سـرد یـک روش آزمـایش شـده اسـت و همیشـه هـم یکـ از
سـرعترن و ارزانترـن تکنیکهـا ـرای رسـیدن بـه مشتریـان بـالقوه
بـاق خواهـد مانـد، بـا اـن حـال بسـیاری از فروشنـدگان در تلاش
هستند تا هترن هره را از ان روش رند. دلال شکست در ان
روش فروش متعدد هستند، اما نگاهی دققتر به چالشهای مطرح

شده در ان مقاله راه مدران متواند دید خوی به شما بدهد.

تماس سرد و دلالل اصل عدم فروش آنها
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۱. فقدان مهارتهای گوش دادن
یک از دلال اصل شکست فروشندگان در تماس سرد، عدم گوش
دادن است. گوش دادن فرآیندی است که ط آن بدون قضاوت و با
کنجکاوی، افراد را درک مکنید. اما فروشندگان به جای اینکه واقعاً
با مشتری بالقوه درگر شوند، اغلب فقط روی پیشرد رنامه خود
تمرکز مکنند. با ان حال، یک تماس سرد موفق یعنی گوش دادن
فعال رای درک نیازها و دغدغههای مشتری. زمانی که خوب گوش
نمدهیـد، مشتـری بـالقوه خـود را دلسـرد مکنیـد و آنهـا ترجـح

مدهند به کار خود ادامه دهند تا اینکه حرف شما را بشنوند.

۲. فقدان اطلاعات رای اشتراکگذاری

مشتریـان روزانـه بـا تماسهـای زیـادی بمبـاران مشونـد، بنـاران
رجسته شدن شما ن ان تماسها بسیار مهم است. بسیاری از
تماسهای سرد ناموفق هچ اطلاعاتی رای به اشتراک گذاشتن با
مشتریان بالقوه خود ندارند و تحقق در مورد آنها را نادیده مگرند
که منجر به ارائههای کل و نامرتبط مشود. هنگامکه اطلاعات
متنـی در مـورد صـنعت، چالشهـا و مشکلات مشتـری بـالقوه را بـه
اشتراک مگذارید، آنها هم گذراندن وقت و ادامه گفتگو با شما را
معنادار مدانند، در واقع شما به موفقیت آنها متعهد هستید و

آنها به موفقیت شما.
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رسیدن ناکاف ۳. مهارتهای سوال

تمــاس ســرد مــوثر بــه معنــای رســیدن ســوالات درســت اســت.
ــد، ــط و مفی ــای رســیدن ســوالات مرتب ــدون توان ــدگان ب فروشن
نمتوانند نیازهای مشتری را کشف کنند یا راهحلهای سفارشی ارائه
ن نشاندهنده تخصص و علاقه واقعدهند. سوالات درست همچن

شما رای کمک به مشتری در حل مشکلاتشان است.

۴. ناتوانی در به اشتراک گذاشتن داستانهای
موفقیت

دادههـا گـزارش مدهنـد و داسـتانها مفروشنـد. همـه مـا ذاتـا
مجذوب داستانهای جذاب مشویم. تماسهای سرد فرصتی رای
بـه نمـایش گذاشتـن سـابقه شمـا هسـتند. بـا اـن حـال، بسـیاری از
فروشنـدگان در بـه اشتـراک گذاشتـن موفقیتهـای گذشتـه سازمـان
خــود بــه صــورت داســتانی مشکــل دارنــد. بــه اشتــراک گذاشتــن
داستانهای موفقیت مرتبط که با نیازها و چالشهای مشتری همسو

هستند، متواند اعتبار شما را افزایش و ارزش شما را نشان دهد.

۵. فقدان همدردی

رد شدن و ی ادی در تماسهای سرد امری عادی است. با ان حال،
بسیاری از فروشندگان در مواجه با ان واکنشها، همدلانه پاسخ
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نمدهنـد. بـه خـاطر سـردن اـن نکتـه ضـروری اسـت کـه مشتریـان
ممکن است روز سختی را پشت سر گذاشته باشند یا تجربیات منف
بـا سـار فروشنـدگان داشتـه باشنـد. نشـان دادن همـدردی و درک
متواند شما را از رقبا متماز کرده و درهای گفتگوهای ربارتر را باز

کند.

به طور کل تسلط ر هنر فروش از طرق تماس سرد نیازمند ظرافت،
آمادگ و تمال واقع رای رقراری ارتباط با مشتریان بالقوه است.
گوش دادن فعال، تحقق در مورد زمینه، رسیدن سوالات درست،
به اشتراک گذاشتن داستانهای موفقیت و نشان دادن همدردی،
مواد کلیدی رای موفقیت هستند. با رسیدگ به ان دامهای راج،
فروشنـدگان متواننـد تمـاس سـرد را از یـک کـار دلهـرهآور بـه اـزاری
قدرتمنـد تبـدل کننـد کـه منجـر بـه ارتباطـات معنـادار و رشـد درآمـد
شود. پیشنهاد میکنیم رای توسعه مهارت های نرم خود در زمینه

فروش، کتاب تماس های میلیاردی آقای اسقامت را مطالعه کنید.
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