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فروش هریدی (Hybrid Selling): چرا تلفن به
تنهای مُرده است؟

فروش هریدی (Hybrid Selling): چرا تلفن به
تنهای مُرده است؟ (و چگونه آن را با ایمل و

لینکدن ترکیب کنیم)

مقدمه: قرستان تماسهای سرد یپاسخ

(Cold Calls) «بیایید صادق باشیم: چند درصد از «تماسهای سرد
شمـا در هفتـه گذشتـه بـه یـک مکـالمه واقعـ منجـر شـد؟ چنـد بـار
شنیدیـد کـه «الان جلسـه هسـتم»، «ایمـل زنیـد» یـا بـدتر از آن،

مسقیماً به صندوق پستی هدایت شدید؟
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واقعیت ان است که در سال ۲۰۲۴، دوران طلای «فروشنده تلفنی
تنهــا» (The Lone Dialer) بــه پایــان رســیده اســت. مــدران
تصـمیمگرنده، بیـش از هـر زمـان دیگـری مشغـول، محافظتشـده
(توســط منشیهــا و تکنولــوژی) و نســبت بــه تماسهــای ناشنــاس
یتفاوت هستند. تلاش رای نفوذ به ان قلعه تنها با یک ازار
(تلفن)، مانند تلاش رای باز کردن یک گاوصندوق با یک سنجاق سر

است.

اما ان به معنای مرگ تلفن نیست. ان به معنای مرگ «تلفنِ تنها»
است.

تلفن نمرده است؛ «تماس سرد» مرده است.

خوشبختانه، یک استراژی جدید و بسیار قدرتمند جایگزن آن شده
اسـت: فـروش هریـدی (Hybrid Selling). اـن رویکـرد، هنرمنـدانه
تلفـن را بـا قـدرت ایمـل و اعتبـار لینکـدن ترکیـب مکنـد تـا یـک
«سـمفونی» مقاعـدسازی ایجـاد کنـد. اـن مقـاله بـه شمـا نشـان
مدهد که چگونه از یک فروشنده مزاحم به یک مشاور مورد اعتماد

تبدل شوید.

۱. قانون اول فروش هریدی: تلفن رای «شروع»
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مکالمه نیست، رای «ادامه» آن است

زرگترن اشتباه تاکتیک فروشندگان سنتی ان است که از تلفن به
عنوان نقطه «شروع» استفاده مکنند. در دنیای امروز، یک تماس
(Interruption) «نـه تنهـا یـک «وقفـه ،ناگهـانی و بـدون زمینـه قبلـ
شود، بلکه اغلب به عنوان یک تهدید یا مزاحمت تلقمحسوب م

مگردد.

در مدل فروش هریدی، نقشها کاملاً رعکس مشود:

ایمــل و لینکــدن: وظیفــه «گــرم کــردن» (Warm-up)، ایجــاد
آشنای و ارائه «ارزش» اولیه را ر عهده دارند.

تلفن: وظیفه «ادامه دادن» مکالمهای که قبلاً به صورت دیجیتال
شروع شده و «بستن» (Closing) قرار ملاقات را ر عهده دارد.

تحقیقات گروه (Gartner) نشان مدهد که رای رسیدن به یک
(Touchpoint) «مشتری بالقوه، به طور متوسط به ۱۸ «نقطه تماس
نیـاز اسـت. اگـر شمـا فقـط از تلفـن اسـتفاده مکنیـد، در واقـع ۱۷

فرصت دیگر را رای ایجاد اعتماد از دست دادهاید.

وقتــی شمــا قــل از تمــاس، یــک ایمــل ارزشمنــد یــا یــک پیــام
هوشمنـدانه در لینکـدن ارسـال کردهایـد، تمـاس شمـا دیگـر «سـرد»
نیسـت. شمـا دیگـر یـک غریبـه مزاحـم نیسـتید؛ شمـا «همـان فـردی
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هسـتید کـه آن مقـاله مفیـد را در مـورد [موضـوع] ارسـال کـرد.» اـن
تغر، بازی را به کل عوض مکند.

۲. سلاح شماره دو (ایمل): چگونه یک «ُل»
ارزشمند بسازیم، نه یک «اسپم» تبلیغاتی

اکثر ایملهای فروش مسقیماً به سطل زباله مروند، زرا یک
اشتبـاه مهلـک را مرتکـب مشونـد: آنهـا «درخواسـت» مکننـد، نـه

اینکه «ارزش» ارائه دهند.

ایمل بد (فروشنده سنتی): «سلام، ما هترن نرمافزار CRM را
مفروشیم. آیا وقت دارید دموی به شما ارائه دهم؟» (تمرکز ر

فروشنده)

ایمل خوب (فروشنده هریدی): «سلام آقای مدر، متوجه شدم
کـه اخـراً در مـورد چالشهـای [موضـوع X] در لینکـدن صـحبت
کردهاید. ان یک گزارش کوتاه است که نشان مدهد چگونه
شرکتهـای مشـابه توانسـتهاند اـن مشکـل را حـل کننـد. شایـد

رایتان مفید باشد.» (تمرکز ر مشتری)

نقش ایمل در فروش هریدی «فروختن» نیست، بلکه «آشناسازی
نام» شماست. هدف ان است که وقتی مشتری نام شما را روی
صفحه تلفن خود مبیند، به جای حس «ناشناس»، حس «آشنا»
داشته باشد. ایمل شما باید آنقدر مفید باشد که مشتری از باز
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کردن ایمل بعدی شما خوشحال شود.

یک ایمل ارزشمند، مجوز شما رای رداشتن تلفن در مرحله بعد
است.

۳. سلاح شماره سه (لینکدن): ساخت «اعتبار» قل
از رقراری تماس

اینجا جای است که ۹۰٪ فروشندگان تلفنی شکست مخورند. آنها
فراموش مکنند که اولن کاری که یک مدر پس از دریافت تماس
IN دهـد چیسـت: او نـام شمـا را در لینکـدـل شمـا انجـام میـا ایم

جستجو مکند.

«رحرفهای یا بدتر از آن، «وجود خارجغ ،ل شما خالروفا اگر
نــداشته باشــد، شمــا تمــام اعتبــار خــود را قــل از شــروع مکــالمه

باختهاید.

فروشنده سنتی: روفال لینکدن او مانند یک رزومه قدیم و
خاکخورده است.

فروشنده هریدی: روفال لینکدن او مانند یک «صفحه فرود»
 (Landing Page)هینهسازی شده است. تیتر (Headline) او به
جـای «کارشنـاس فـروش در شرکـت X»، چـزی شـبیه اـن اسـت:

«کمک به مدران مال رای کاهش هزینههای پنهان تا ٪۲۰.»
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در فـروش هریـدی، لینکـدن اـزار اعتبارسـنج شماسـت. قـل از
تماس، از لینکدن رای اقدامات زر استفاده کنید:

بازدید از روفال (Profile View): اجازه دهید مشتری ببیند که .1
شما در مورد او تحقق کردهاید. (ان کنجکاوی ایجاد مکند).

تعامل (Engagement): یک از پستهای او را لایک کنید یا یک .2
کامنت هوشمندانه بنویسید.

اتصــال (Connection): یــک درخواســت اتصــال «شخصــسازی .3
شده» (نه پیام پیشفرض) ارسال کنید که به یک نقطه مشترک

یا همان ایمل ارزشمندتان اشاره دارد.

در فروش مدرن، اگر در لینکدن حضور ندارید، وجود ندارید.

۴. ارکستراسون (Orchestration): اجرای یک
«کِیدنس فروش» (Sales Cadence) هفت روزه

زارها در یک توالن اریدی در «ترکیب» افروش ه قدرت واقع
زمانی مشخص به نام «کیدنس» یا «دنباله» نهفته است. به جای
تماسهـای تصـادف، شمـا یـک رنـامه دقـق و چنـد کانـاله اجـرا

مکنید.

در اینجا یک نمونه کیدنس ساده ۷ روزه آورده شده است:
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.INل لینکدروفا بازدید از :(حص) روز اول

روز اول (عصر): ارسال ایمل شماره ۱ (ارائه ارزش، بدون درخواست
فروش).

مثال: «موضوع: یک ایده رای [چالش شرکت مشتری]»

روز سوم (صح): تماس تلفنی شماره ۱.

«سلام [نام مشتری]، من [نام شما] هستم. همان ایمیل را که در
مورد [ارزش] رایتان ارسال کردم، پیگری مکنم. آیا ۳۰ ثانیه فرصت

دارید تا منظورم را توضح دهم؟»

(اگر پاسخ نداد، یک «پیام صوتی ارزشمند» بگذارید، نه یک پیام
التماسی).

.INروز سوم (عصر): ارسال درخواست اتصال در لینکد

«سلام [نام مشتری]، سع کردم با شما تماس بگرم. از محتوای که
در مـورد [موضـوع] بـه اشتـراک مگذاریـد لـذت مـرم. خوشحـال

مشوم با هم در ارتباط باشیم.»

روز پنجم: ارسال ایمل شماره ۲ (ارائه ارزش متفاوت).

مثال: ارسال یک کیس استادی (Case Study) مرتبط با صنعت او.

https://rahemodiran.com/


8

روز هفتم: تماس تلفنی شماره ۲ (با زاویه جدید).

«سلام [نام مشتری]، فقط مخواستم مطمئن شوم آن کیس استادی
که در مورد شرکت [مشابه] فرستادم به دستان رسیده باشد. آنها

دقیقاً چالش شما را داشتند…»

ان یک «تعقیب» آزاردهنده نیست؛ ان یک «پافشاری حرفهای» و
ارزشمند است.

نتیجهگری: فروشنده هریدی، یک رهر ارکستر
است

تلفن به تنهای یک ازار ر سر و صدا و اغلب نادیده گرفته شده
است. ایمل به تنهای یک پیام در دریای از اسپمهاست. لینکدن

به تنهای یک شبکه اجتماع منفعل است.

اما وقتی ان سه با هم ترکیب مشوند، یک سمفونی قدرتمند از
مقاعـدسازی ایجـاد مکننـد. فروشنـده هریـدی یـک رهـر ارکسـتر
است که مداند چه زمانی صدای وولن (لینکدن) را رای جلب
اعتماد بالا رد، چه زمانی از پیانو (ایمل) رای ایجاد زمینه استفاده
کند و چه زمانی با صدای رسا (تلفن) ضربه نهای را رای بستن قرار

ملاقات وارد کند.
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با توجه به اینکه مشتریان شما در حال حاضر در هر سه کانال حضور
دارند، آیا شما هنوز اصرار دارید که فقط از یک کانال استفاده کنید؟

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%d9%87%d9%86%d8%b1-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
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