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اسکریپت تماس فروش | مثل یک حرفهای با
تماس سرد مواجه شوید

استفاده از اسکریپت تماس فروش یک از نکات توصیه رای انجام
تماس سرد است. اما آیا ان تکنیک موثر واقع مشود؟ اسکریپت
تماس فروش متواند هترن دوست یا بدترن دشمن شما باشد.
اگر از آن درست استفاده کنید، راهنمای شما خواهد ود تا بتوانید
یک مکالمه را پیش رید. اما اگر از آن سواستفاده شده و تبدل به

یک ربات بازاریای تلفنی شوید، همه چز ی فایده خواهد ود.

به اسکریپت تماس فروش به ان چشم نگاه کنید که کمک رای
شماست نه تمام چزی که به آن نیاز دارید. پس باید با توجه به
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مخاطب، سِمَت شغل او و هدف که قصد رسیدن به آن را دارید،
اسکریپت تماس فروش را شخصسازی کنید و بسته به آنچه رای

موقعیت شما مناسب است، از آن استفاده نمایید.

موفقیت اسکریپت تماس فروش: دانش مورد نیاز
رای گرفتن نتیجه مثبت در تماسهای سرد

اولن گام باید ان باشد که رئوس مطالی که مخواهید بگویید را
بنویسـید. اـن کـار هترـن روش اسـت تـا مطمئـن شویـد کـه بـه
مهمترن نکات در طول مکالمه خود اشاره خواهید کرد. به خاطر
داشتـه باشیـد کـه هـدف شمـا صـرفاً ارائـه محصـول نیسـت. بلکـه

رساندن مکالمه به یک جلسه است.

سپس باید زمان مناسب را انتخاب کنید. اگر مطمئن نیستید که از
کجا شروع کنید، هتر است پنجشنبه یا سه شنبه عصر را در نظر
بگرید. ررسیهای انجام شده روی بیش از 25 هزار تماس نشان
داده است که ان زمانها هترن شانس شما هستند. همچنن
متـوجه شدهانـد کـه تماسهـای کـه بیـش از 5 دقیقـه بـه طـول
مانجامند ن ساعتهای 3 تا 5 بعد از ظهر پنج شنبه و سه شنبه

انجام شدهاند.

حالا رای تماس گرفتن آمادهاید. وقتی زمان انجام ان کار مرسد،
باید هر گونه عامل حواسرتی را از ن رید تا بتوانید رای دست
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گرفتـن مسـر مکـالمه کـاملاً حـاضر باشیـد. چزهـای کـه نیـاز داریـد،
لیســتی از ســرنخها، اســکریپت تمــاس فــروش و دفترچــهای ــرای

یادداشت کردن است.

اسکریپت تماس فروش بد که متواند به قطع شدن
تماس منجر شود

وقتی صحبت از گرفتن تماس سرد باشد، بسیاری از نبایدها مطرح
مشوند:

نباید درباره اینکه با چه کسی تماس مگرید یا چرا اینکار را
مکنید، حساس باشید.

نباید مشتری احتمال خود را خطاب قرار دهید. از سوالات رای
رقراری ارتباط استفاده کنید.

نباید اگر همان دفعه اول نتوانستید با آنها ارتباط رقرار کنید،
دلسرد شوید. ان کار یک ماراتن به حساب مآید.

نبایـد فقـط روی تمـاس تلفنـی حسـاب کنیـد. پیگـری تماسهـای
تلفنی از طرق ایمل متواند شانس شما را بالا رد.

یک مثال از کاری که نباید انجام دهید.

نمـونه اسـکریپت تمـاس فروشـی کـه تمـام مشتریـان ملتمسـانه از
فروشندههای تلفنی مخواهند که انجام ندهند:
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سلام. من احمدی از شرکت X هستم. (تا همینجا مشخص شد
که شما فروشندهاید).

حالتان چطور است؟ / وقت صحبت دارید؟ / زمان خوی تماس
گرفتــهام؟ (اــن احســاس را منقــل مکنیــد کــه پاســخ اــن

رسشها هچ اهمیتی رای شما ندارد)

پس من سریعتر به اصل موضوع ردازم. من به ان خاطر با
شما تماس گرفتهام که فکر مکنم هتر است سرویس X خود را
تغر دهید. (رفتن به سراغ اصل موضوع بدون توجه به اینکه

آیا طرف مقال علاقهای به ان مکالمه دارد یا نه).

متوانیم رای دوشنبه زمان جلسه تلفنی دیگری را تنظیم کنیم
که بیشتر در ان مورد صحبت کنیم؟ (رای چنن درخواستی

خیل زود است).

چگونه در اولن تلاش رای تماس سرد حرفه ای
باشید

اگر با کسی تماس مگرید که قبلاً با شما صحبت نکرده است،
احتمـالاً رخـورد او دفـاع خواهـد ـود. وقتـی تلفـن را ـر مدارنـد،
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چنن سوالاتی در ذهن دارند که شما باید قل از اینکه به سراغ حتی
معرف آسانسوری خود روید، به آنها پاسخ دهید:

شما چه کسی هستید؟ .1

چرا با او تماس گرفتهاید؟ .2

ان تماس چه سودی به حال او دارد؟ .3

به دنبال چه چزی هستید؟ .4

اسکریپت تماس فروش شما رای تماس سرد باید صادقانه بتواند
به ان سوالات پاسخ دهد. نکته اینجاست که شما و هر کسی که
در تیـم فـروش شماسـت، بـا مشتـری احتمـال شباهتهـای داریـد.
رشته تحصیل، سرگرم مشترک یا موضوع مورد علاقه. شاید به یک
دانشگـاه مرفتهایـد یـا طرفـدار یـک تیـم ورزشـی هسـتید. شایـد

دوستان مشترک دارید یا در گذشته در یک شرکت کار مکردید.

پیدا کردن نقاط مشترک و صحبت کردن درباره آنها در ط مکالمه به
شوهای که طبیع به نظر رسد، باعث مشود که از نظر مشتری
جـذابتر باشیـد. پیـدا کـردن یـک روش ـرای جـا دادن اـن نقـاط
مشترک در اسکریپت تماس فروش رای ساخت یک رابطه دوستانه

لازم است.

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%AE%D9%86%D8%B1%D8%A7%D9%86%DB%8C_%D8%A2%D8%B3%D8%A7%D9%86%D8%B3%D9%88%D8%B1%DB%8C
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چگونه ان کار را انجام دهیم؟

در وهله اول، قل از اینکه حتی شروع به شماره گرفتن کنید، چند
دقیقـهای را بـه جسـتجو دربـاره سـرنخ خـود اختصـاص دهیـد. اینکـار
متوانـد بـه سـادگ ررسـی روفالهـای سوشـال مـدیا افـراد یـا
لینکدن شرکتهای آنها باشد. به دنبال یک تعریف یا نقطه درد
مشخـص باشیـد. دانـش شمـا از اـن مـوارد متوانـد در پیشـرد

مکالمهتان کمک کننده باشد.

سـپس یـک متـن یـا گـزاره ـرای تمـاس فـروش خـود در نظـر بگریـد.
متوانید از جملات زر الگورداری کنید:

متوجه شدم که شما آقای X را مشناسید. من سال گذشته در
شرکت X با او همکار ودم. واقعاً از کار کردن با او لذت ردم.

من مدتهاست که شرکت X را دنبال مکنم و حالا متوجه شدم
که تیم شما قصد استخدام یک کارشناس فروش جدید را دارد.
تـریک مگـویم بـه شمـا کـه توانسـتهاید تـا اـن حـد شرکـت را

گسترش دهید. تبلیغات شما در سرتاسر شهر به چشم مخورد.

قل از اینکه درباره علت تماسم به شما بگویم مخواستم بابت
سـرمایه جدیـدی کـه دریـافت کردیـد بـه شمـا تـریک بگـویم. در
SaaS رای جامعه یر بسیار خودربارهاش خواندم. خ X سایت

به حساب مآید.
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طرح کل یک اسکریپت تماس تلفنی ساده

نوبت به سازماندهی اسکریپت تماس تلفنی شما مرسد. ان طرح
کل باید شامل موارد زر شود:

معرف (نام + نام شرکت) .1

جملاتی رای رقراری ارتباط / دلل تماس (به خاطر بسپارید که .2
حتی هترن اسکریپتهای تماس فروش هم بدون ان بخش

ناقص هستند.)

سوالات ارزیای کننده (از رسیدن سوالاتی که پاسخهای پایان باز .3
توانند به مشتری احتمالن سوالات مدارند خودداری کنید. ا
شما ان فرصت را بدهند که قل از اینکه حتی تماس دیسکاوری
یـا تمـاس مکـاشفه شمـا شانسـی ـرای مـوفقیت داشتـه باشـد،

گفتگو را پایان بخشند.)

درخواست کنید. .4

به خاطر بسپارید که هدف شما باید ان باشد که مخاطب پشت
تلفن احساس راحتی کند و بخواهد که مکالمه با شما را ادامه دهد.
نگران ان نباشید که اسکریپت تماس فروش خود را مو به مو تکرار
کنید. از آن به عنوان راهنمای رای ماندن در مسر درست گفتگو

استفاده کنید.
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حرفهای شدن در تماسهای پیگری: وقتی قبلاً
تماس گرفتهاید یا ایمل دادهاید، چه بگویید

اگر قبلاً به هر طریق با سرنخ تماس رقرار کردهاید، حالا دلال
بیشتری رای اینکه ارزش پیشنهاد خود را به آنها نشان دهید دارید.
شما مبایست در اسکریپت تماس فروش خود بحث ارزش را هم در
نظر بگرید. یعنی محصول یا خدمت شما چه آوردهای رای مشتری

خواهد داشت.

مشتـری احتمـال شمـا شخصـ اسـت کـه شاغـل ـوده و نیازهـا و
چالشهای خود را دارد. شما باید با ان واقعیت ارتباط رقرار کنید.
ثابت کنید که دغدغههای او رای شما مهم است و رای همن با او

تماس گرفتهاید.

Carrie Kerpen، یک از توسعه دهندگان فوربس مگوید:

هر تماس سردی که تا کنون با من گرفته شده و من 15 دقیقه از
وقتـم را بـه آن اختصـاص دادهام بـه اـن خـاطر ـوده کـه بـه
یادماندنی ودهاند. و به ان دلل که ان احساس را نگرفتم که
من صرفاً شمارهای در لیست تماسهای که فروشنده باید انجام
دهـد، هسـتم. هـر کـدام از آنهـا بـه مـن مگفتنـد کـه چگـونه
متوانند ارزشی به کسب و کار من اضافه کنند به شوهای که

https://rahemodiran.com/


9

دیگران نتوانستهاند.

پس اگر مخواهید من با شما مکالمهای داشته باشم، درباره
مــن مطــالعه کنیــد و از اــن اطلاعــات بــه هترــن شکــل در

مکالمهتان استفاده نمایید.

چنن تماسهای را باید به ان صورت سازماندهی کنید:

اینترو یا معرف

محتوا یا موضوع (آخرن بار ک تماس گرفتهاید و حالا چرا تماس
مگرید)

PVP یا پشتوانه ارزش احتمال

پشتوانه ارزش

درخواست

PVP مفهوم بسیار مهم است که به شما کمک مکند تا کنجکاوی
مشتری را رانگزید، آنها را به صحبت کردن وادارید و یک جلسه را با

آنها تنظیم کنید.

قل از تماس، طرح کل از رسوناهای اصل که مخواهید با آنها
صحبت کنید را تنظیم کنید. سپس از خود رسید:
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زندگ روزمره آنها چه شکل است؟

چگونه متوان آنها را اندازه گری کرد؟ چگونه متوان روی آنها
تاثر گذاشت؟

با توجه به مواردی که پیشنهاد مدهید، خریداران چه چزی
مخواهند؟

آنها از چه چزی اجتناب مورزند؟

رسوناهای احتمال رای بینیم کهرا در ادامه باهم م PVP از مثال
مختلف نوشته شده است.

نایب رئیس فروش

دید مناسی به قیف مشتریان فراهم مکنند تا بتوانید فروش را
به دقت پیش بینی کنید

سرعت بسته شدن قراردادها را بالاتر مرند

ر شدن مشتری احتمالزان درگوضوح بیشتری در رفتارها و م
ایجاد مکنند

مدران فروش

شفافیت بیشتری در فعالیتها و موثر ودن تیم ایجاد مکنند

دید هتری روی فعالیتهای تیم شما رای فرصتهای کوچینگ
ایجاد مکنند
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هترــن تمرینــات و ترفنــدها را ــرای کــل تیــم اســتانداردسازی
مکنند.

اراتورهای فروش

بــه صــورت خودکــار پیغامهــا و فعالیتهــا را بــا نــروی فــروش
هماهنگ مکنند

ورود اطلاعات به سیستم CRM را کاملاً اتوماسون مکنند.

نمایندگان فروش در رقراری ارتباط هینهتر مشوند.

وقتـی PVP خـود را توسـعه مدهیـد، بـه ارزش بـه عنـوان نتیجـه
محصول خود نگاه کنید. پس ارزش، خود محصول نیست. به آنها
هدف نهای را نشان دهید. و صرفاً با آنها صحبت نکنید. بلکه با

رسیدن سوالاتی آنها را نز در یک مکالمه درگر نمایید.

نمونه استفاده از اسکریپت تماس فروش

سلام آقای احمدی Yموسوی هستم از راه مدران (معرف) - در
رابطه با ایمیل که سه شنبه راتون ارسال کردم تماس م گرم.

فرصت کردید نگاهی هش بندازید؟

(شخص سازی کردن موضوع یا محتوا با توجه به محتوای پاسخ
مشتری)
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من از صفحه لینکدینتون متوجه شدم که سررست فروش در
شرکــت X هســتید و قصــد گســترش تیــم رو داریــد، درســته؟

(محتوا)

(اضافه کردن PVP و VP در ان قسمت)

امکانش هست یک جلسه نیم ساعته رای هفته آینده تنظیم
کنیـم کـه مـن توضـح وژگـ هـا و گزارشـات اـن سـرویس /
محصــول کــه متناســب بــا نیــاز کســب و کــار شمــا هســت رو

خدمتون ارائه کنم؟ (درخواست)

رش از روی مانع: از اسکریپت تماس فروش خود
رای غلبه ر شکایات استفاده کنید

هترن راه رای رسیدگ به یک شکایت یا اعتراض استفاده از فرمول
رای ساخت یک رابطه دوستانه با مشتری احتمال ن دوستهتر
است که شما را به تصمیم گرنده نهای مرساند. به مشتری نشان
دهید که شما طرف آنها هستید، دقیقاً مثل کاری که یک دوست

انجام مدهد.

ان فرمول، سه قسمت دارد:

https://rahemodiran.com/


13

تفاهم داشتن: به آنها نشان دهید که درکشان مکنید و روی آن
تاکید کنید.

ر کردن خلاءها: با ارائه اطلاعات جدید، مکالمه را پیش رید.

درخواست مجدد: وفاداری آنها را به دست آورید.

و ان تکنیک رای اعتراضات و مخالفتهای زر مفید واقع مشود:

ما همن حالا هم با یک از رقبای شما کار مکنیم

در حال حاضر ان موضوع اولویت ما نیست

اطلاعات لازم را ایمل کنید

علاقمند نیستیم

نمونه واقع استفاده از ان ترفندها در اسکریپت تماس
فروش

در میانه گفتگو - وقتی همه چز خوب پیش م رود:

فروشنده: امکانش هست رای هفته آینده یک قرار نیم ساعته
بگذاریم که بیشتر در ان مورد صحبت کنیم؟

مشتری احتمال: یک ایمل رای من بفرستید. من رنامههام رو
نگاه مکنم.

https://rahemodiran.com/
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فروشنده: بله حتماً. لطفاً آدرس ایمل رو بفرمایید. (تایید حرف
مشتری و تاکید روی آن)

Test@gmail.com :مشتری احتمال

فروشنده: عال. من ایمل رو به همراه چند زمان و تارخ رای
جلسه خدمتون ارسال م کنم. رای اینکه بدونم چه بازه های
زمانی رای شما هتر هست، م تونید چند روز مشخص که

فرصت بیشتری دارید رو به من بگید؟ (پیش ردن مکالمه)

مشتری احتمال: سه شنبه یا چهارشنبه خوبه.

فروشنده: صح یا بعدازظهر؟

مشتری احتمال: بعدازظهر

فروشنده: عال، ساعت 3 بعد از ظهر سه شنبه رای من هم
مناسبه. پس من اطلاعات رو به همراه قویم و تارخ جلسه

بعدی خدمتون ارسال میکنم. (درخواست مجدد قرار بعدی)

دیدیـد کـه چگـونه فروشنـده در اـن مـوقعیت بـا اعتـراض مشتـری
تدافع رخورد نکرد؟ فراموش نکنید که با رسیدن سوالات پیگری
درست متوانند مشتری را در مکالمه خود درگر نگاه دارید. در ان

https://rahemodiran.com/mailtoTest:@gmail.com
https://rahemodiran.com/
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سنارو هم همن ترفند باعث شد یک قرار ملاقات تنظیم شود. با
توانیـد یـک اسـکریپت تمـاس فـروش عـال ـن مـوارد مـرعـایت ا
تدون کنید. چنن تکنیکهای را متوانید دققتر و کاملتر در
دوره فـوق سـتاره فـروش شویـد راه مـدران یـاد بگریـد. ـرای شـروع
کافیست روی تصور زر کلیک کنید تا توضیحات و سرفصلهای ان

دوره را ببینید. رای فروشنده حرفهای شدن آمادهاید؟

 

ــرای دیــدن توضیحــات دوره
اینجا کلیک کنید

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

https://rahemodiran.com/product/sstar/
https://rahemodiran.com/product/sstar/
http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر
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خود را تکمل نمایید.
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