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آیا مدانید چرا کارشناسان فروش از تماس سرد مترسند؟ در ان
مقاله 3 دلل اینکه چرا کارشناسان فروش از تماس سرد مترسند؟
را ررسی کردهایم و راهحلهای رای غلبه ر ان ترس ارائه مدهیم.

در دنیای امروز، دلال متعددی رای  کارشناسان فروش  در فروش

https://www.youtube.com/watch?v=nu6ftMztzfM
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(Cold Call) تلفنی که با چالشهای جدیدی در زمینه تماس سرد 
روـرو هسـتند وجـود دارنـد. در اـن مقـاله یـه 3 دلـل اینکـه چـرا
کارشناسـان فـروش از تمـاس سـرد مـ ترسـند؟ مـ ردازیـم. یکـ از
زرگترن ان چالشها، گذشتن از سد “دروازهبان، منشی یا مسئول
دفتر” و رسیدن به تصمیمگرنده است. اما آیا متوان راهی پیدا
کرد که ان موانع را به فرصت تبدل کرد؟ در ان مقاله قصد داریم
نگـاهی بـه روشهـای جدیـد و مـوثر تمـاس سـرد داشتـه بـاشیم کـه

فروشندگان حرفهای و هفت رقم از آن استفاده مکنند.

یک از دلایل که بسیاری از کارشناسان فروش از تماس سرد دوری
مکنند، ترس از رد شدن در فروش تلفنی است. در روشهای سنتی
فـروش، تمرکـز کارشنـاس فـروش بیشتـر ـر روی فـروش محصـول یـا
خدمات است و ان امر بهوضوح در تماسها قال مشاهده است.

اما آیا ان رویکرد در دنیای امروز کارای دارد؟

https://rahemodiran.com/
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 اولن دلل از3 دلل اینکه چرا کارشناسان فروش از
تماس سرد مترسند؟ مشکل روش سنتی فروش:

وقتی یک فروشنده تماس مگرد، اغلب با جملاتی مانند “سلام،
من فلانی هستم از شرکت XYZ” شروع مکند و سپس به مزایای
محصول یا خدمات خود مردازد. ان رویکرد اغلب نتیجهای جز رد
شدن سرع  و تبدل آن به تماس سرد ندارد. دلیلش ان است که
مشتریان احتمال امروز بسیار حساستر و بدگمانتر شدهاند. آنها
تماسهـای روزانـهای از فروشنـدگان دریـافت مکننـد کـه همگـ بـه
دنبال فروش محصولات یا خدمات خود هستند. از ان رو ان امر
باعث دلسرد شدن کارشناسان فروش از پیگری و انجام تماس های

بعدی م شود./////

 

 دومن دلل از3 دلل اینکه چرا کارشناسان فروش
از تماس سرد مترسند؟ تفاوت ن کارشناس فروش

معمول و فروشنده میلیاری:

فروشندگان حرفهای از رویکردی کاملاً متفاوت استفاده مکنند. آنها
تمـاس خـود را بـا اـن هـدف آغـاز نمکننـد کـه فـوراً فروشـی انجـام
دهنـد. در عـوض، تمرکـز آنهـا ـر روی ایجـاد مـوثر، جلـب اعتمـاد و
شناسـای مشکلات مشتریـان اسـت. بـه جـای اینکـه بـه سـرعت بـه

https://rahemodiran.com/
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معرفـ خـود و شرکـت ردازنـد، بـا سـؤالاتی شـروع مکننـد کـه بـه
مشتری احساس کمک و توجه بدهد. رای مثال، فروشنده حرفهای
ممکـن اسـت بـا جملـهای ماننـد “مخواسـتم چنـد تـا سـوال از شمـا
رسم ببینم پطور م توانم به شما کمک کنم؟” شروع کند. ان
جملـه سـاده بـاعث ایجـاد یـک گفتوگـوی دوطرفـه مشـود کـه در

نهایت منجر به کشف مشکلات و نیازهای مشتری مشود.

 

  آخرن از3 دلل اینکه چرا کارشناسان فروش از
تماس سرد مترسند؟ از قدرت ایجاد اعتماد در

تماس سرد

یک از کلیدهای موفقیت در تماسهای سرد، ایجاد اعتماد است.
وقتی فروشندهای به جای معرف خود و محصولاتش، به مسائل و
مشکلات مشتری مردازد، احتمال موفقیت تماس به طور قال
توجهی افزایش میابد. مشتری احساس مکند که فروشنده به

نیازهای او توجه دارد و صرفاً به دنبال فروش محصول نیست.

 

https://rahemodiran.com/
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3 راهکار رای رطرف کردن ترس از تماس سرد و
افزایش اعتماد به نفس :

1. تغر ذهنیت و تمرکز ر کمک به مشتری

بسیاری از فروشندگان ترس از تماس سرد را به دلل تمرکز بیش از
حد ر “فروش” تجربه مکنند. به جای ان، ذهنیت خود را به سمت
“کمک به مشتری” تغر دهید. هدف شما نباید صرفاً فروش باشد،
بلکه باید به دنبال ان باشید که چگونه متوانید به مشکلات و
نیازهـای مشتریـان پاسـخ دهیـد. وقتـی تمرکـز شمـا ـر حـل مشکلات
مشتـری باشـد، تماسهـا بـه مکالمـاتی طـبیع و دوسـتانه تبـدل

مشوند که استرس کمتری ایجاد مکند.

 

2. آمادگ کامل با یک رنامه مشخص

قل از هر تماس، باید بهخوی آماده باشید. یک رنامه مشخص
داشته باشید که شامل موضوعات کلیدی و سؤالات هدفمند باشد.
با شناخت کامل از مشتری، صنعت او و مشکلاتی که ممکن است با
آن مواجه شود، وارد مکالمه شوید. ان آمادگ باعث مشود که
اعتماد به نفس شما در طول مکالمه بالا رود و از روز نگرانی و ترس

جلوگری شود.

https://rahemodiran.com/
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3. شروع با جملات ساده و غر تهدیدآمز10 نکته کارردی
رای شروع بازاریای تلفنی

شروع یک مکالمه با جملات ساده و دوستانه متواند فشار اولیه
تماس را کم کند. به جای استفاده از جملات رسم و فروشمحور،
سع کنید با یک درخواست ساده مانند “اجازه م دهید با چند تا
سوال ببینم چطور م تونم به شما کمک کنم؟” شروع کنید. ان
باعث مشود که مکالمه طبیعتر پیش رود و مشتری احساس
فشار نکند. همچنن، ان رویکرد به شما کمک مکند که ترس از رد

شدن را کاهش دهید و مکالمهای باز و دوطرفه ایجاد کنید.

 

در مجموعه تماس های میلیاردی که زر نظر استاد هزاد اسقامت،
تنهـا متخصـص آمـوزش مـذاکره و فـروش تلفنـی اداره مـ شـود، بـه
صورت تخصص به شما آموزش م دهیم تا به یک مذاکره کننده

حرفه ای تبدل شوید.

بـا تمرـن مـداوم اـن تکنیکهـا، نـه تنهـا تـرس شمـا از تمـاس سـرد
کاهش میابد، بلکه به تدرج به مهارتی ارزشمند در فروش تلفنی

تبدل مشوید.

https://rahemodiran.com/ten-practical-tips-to-start-telemarketing/
https://rahemodiran.com/ten-practical-tips-to-start-telemarketing/
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در پایان امیدواریم با رعایت نکات ذکر شده شما هم با 3 دلل
اینکه چرا کارشناسان فروش تماس سرد مترسند؟ به خوی آشنا
شده باشید و با رعایت نکات گفته شده از ان مشکل در فروش
های تلفنی خود عور کرده و به درآمدهای دلخواه و مشتریان زیادی

در زمینه حرفه کاری خود جذب بکنید.

 نتیجهگری

روش سنتی تماس سرد که ر معرف سرع و فروش فوری تمرکز
دارد، دیگـر کـارای چنـدانی نـدارد. فروشنـدگان حرفـهای و موفـق از
رویکردی استفاده مکنند که ر روی نیازهای مشتری تمرکز دارد. ان
روش نه تنها منجر به افزایش فروش مشود، بلکه باعث ایجاد

روابط بلندمدت و پایدار با مشتریان مشود.

جهت کسب اطلاعات بیشتر و شرایط و نحوه رگزاری
کلاسهای حضوری درون سازمانی م توانید با راه

مدران، با شماره تلفن 02191010363 تماس حاصل
فرمائید.
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