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هترن اسکریپت های تماس سرد رای
موقعیتهای فروش مختلف

در اـن مقـاله از راه مـدران 27 مـورد از اسـکریپت هـای تمـاس سـرد
تست شده را گردآوری کردهایم و رای هرکدام مثالهای زدهایم. به
عنوان یک فروشنده تلفنی حتماً رای شما پیش آمده که در حن
یک تماس رشته کلام از دست شما خارج شده و ندانید چه بگویید.
خصوصاً زمانی که مشتریان مگویند شکایت خود را به مدر شما
اعلام خواهد کرد. با اینکه طبیع است گاهی نتوانید کلمات مناسب
ـر زبـان آوردن بعضـ را انتخـاب کنیـد امـا از دسـت دادن کنتـرل و

جملات متواند رای موقعیت شغلتان گران تمام شود.
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ان وضعیت به طور خاص در تماسهای سرد بسیار بیشتر اتفاق
مافتــد. امــا بــا آمــاده کــردن اســکریپت هــای تمــاس ســرد ــرای
موقعیتهـای فـروش مختلـف متوانیـد ـر اسـترس نـاشی از اـن

شرایط غلبه کنید. با ما همراه باشید.

منظور از تماس سرد چیست؟

تماس سرد به عمل گفته مشود که ط آن از طرق تماس
تلفنـی بـه سـراغ مشتریـان احتمـال مرویـم کـه از شرکـت یـا

پیشنهادات ما باخر نیستند.

رخلاف روشهای جدید بازاریای و کانالهای مختلف که رای اینکار
وجـود دارد همچنـان تمـاس سـرد یکـ از سـریعترن روشهـا ـرای
کارشناسان فروش است تا بتوانند با مشتریان احتمال خود ارتباط

بگرند و یک قرار ملاقات با آنها تنظیم کنند.

چرا باید از اسکریپت های تماس سرد استفاده کنیم؟

حواستان به آنچه مگویید باشد: در حالیکه تماس سرد شما باید
همانند یک تعامل خودانگیخته به نظر رسد، دقت نکردن به آنچه
مگویید متوانید منجر به مکثهای ناخوشایند، استفاده بیش از
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حد از کلمات ربط یا ارائه ای ناشیانه شود. اما داشتن اسکریپت های
تمـاس سـرد بـه شمـا کمـک مکنـد تـا علاوه ـر جلـوگری از اـن
اشتباهات، به آنچه مگویید آگاه باشید و پیام فروش را با اطمینان

به مخاطب خود منقل کنید.

رای مواجهه با مخالفتها آماده باشید: در اکثر تماسهای سرد با
اعتراضـات و مخالفتهـای رو بـه رو خواهیـد شـد. اسـکریپت هـای
تماس سرد به شما کمک مکنند تا ان مخالفتها را پیش بینی
کرده و رای رو به رو شدن با آنها آماده شوید تا بتوانید ان شرایط

را به فرصت بدل نمایید.

از عملکـرد همـه جـانبه خـود اطمینـان حاصـل کنیـد: مـدران فـروش
متوانند با داشتن اسکریپت های تماس سرد مطمئن شوند که

همه اعضای تیم هترن عملکرد خود را ارائه مدهند.

نمایندگان جدید را به طور موثر آموزش دهید: اسکریپت های تماس
سرد متوانند به کارشناسان فروش جدید، چارچوی رای کار بدهند
تا به خاطر تصورات اشتباه یا سردرگم درباره آنچه باید بگویند، گر
نکنند. به علاوه به مدران فروش کمک مکند تا روند آموزشی را

سرعت بخشند.
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چگونه اسکریتهای تماس سرد خود را ایجاد کنیم؟
ساختار 3 قدم

در ان بخش یک فریم ورک 3 مرحله ای رای ساخت اسکریپت های
تماس سرد معرف مکنیم.

1. باز کردن گفتگو

شما باید در همان ابتدای گفتگو به دو مورد دستیای پیدا کنید.
اینکه توجه مشتری احتمال را جلب نمایید و بتوانید آنها را به اندازه
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کاف در ان مکالمه نگه دارید.

رای رسیدن به ان هدف، باید ابتدا خود را معرف کرده و بگویید
کـه از کجـا تمـاس مگریـد. سـپس بـه آنهـا علـت تمـاس خـود را
تواند درباره چالش یا مشکلن علت در حالت ایده آل مبگویید. ا
باشد که ان مشتری احتمال در حال حاضر با آن مواجه است و
شما متوانید رای حل آن به او کمک کنید. در نهایت از مشتری

رسید که آیا علاقه دارد درباره ان موضوع با او صحبت کنید.

2. تعن صلاحیت

در گام دوم توجه مشتری جلب شده است. حالا باید عمقتر به
شناسـای مشکـل او ردازیـد و ببینیـد آیـا آنهـا گزینـه منـاسی ـرای
شرکــت شمــا و پیشنهاداتتــان هســتند. ــرای اینکــار متوانیــد از
مــدلهای فروشــی ماننــد SPIN ، MEDDIC، NEAT یــا  GAPــرای
شکـل دادن بـه سـوالات کیفیـت سـنج دقیقـ اسـتفاده کنیـد کـه

اطلاعات بیشتری درباره مشتریان احتمال شما هتان خواهد داد.

اینجا سوالات کیفیت سنج ر اساس متد MEDDIC را به عنوان
نمونه مآوریم:

اندازه (Metric): تا پایان فصل قصد دارید چقدر از هزینههای تولید
را کم کنید؟

https://www.lucidchart.com/blog/close-more-deals-with-meddic-sales-process#:~text:=MEDDIC%20is%20an%20acronym%20that,customer%20into%20your%20sales%20funnel.
https://rahemodiran.com/
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خریـدار اقتصـادی (Economic buyer): مـوفقیت ـرای شمـا بـه چـه
شکل است؟

تصمیم (Decision): جریان کاری یا فرایند تایید رسم شما چگونه
است؟

شناسـای مشکـل (Identify pain): انتظـارات آینـده شمـا چیسـت و
چه چزی جلوی شما را گرفته تا به ان نیازها رسید؟

قهرمانی (Champion): مشود لطفاً به من توضح دهید که مراحل
بعدی کار چیست؟

3. بستن گفتگو

وقتی کارتان از نظر تعن صلاحیت مشتریان احتمال تمام شد، هر
چالش و موضوع که مشتری احتمال در حن تماس مطرح کرده
است را جمع بندی کنید. اینکار مشتری را آگاه مسازد که شما قصد
ندارید فقط به او بفروشید بلکه به مشکل او گوش مدهید. یعنی

رای کمک کردن به او تماس مگرید.

حالا متوانید با ارائه ای کوتاه درباره محصول، خدمت یا راه حل که
پیشنهاد مدهید و به سار شرکتها با مشکل مشابه کمک کرده
است، به آنها ان اطمینان را مدهید که نتیجه دلخواه را از ان
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معامله مگرند.

در پایان تماس باید بتوانید قرار ملاقاتی تنظیم کنید یا معامله را
ببندیـد. اینکـار را بـا مشخـص کـردن مرحلـه بعـد و پیشنهـاد یـک روز

ساعت انجام دهید.

یک اسکریپت تماس تلفنی نمونه ر اساس ساختار
سه مرحله ای

باز کردن گفتگو

فروشنده: سلام {نام مشتری احتمال} من {نام شما} هستم، از
شرکت {نام شرکت شما}؛ متوجه شدم که شما در وبینار / بلاگ /
سار نقش داشتید و مخواستم ببینم آیا به دنبال {کاهش
{هره وری در موضوع موردنظر مشتری احتمال هزینه / افزایش

هستید؟

مشتری احتمال: اتفاقاً بله

تعن صلاحیت

فروشنـده: مـن بـا افـرادی بـا مشکـل مشـابه رخوردهـای بسـیاری
داشتـهام. آیـا متـوانم چنـد سـوال رسـم تـا درک هتـری از
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وضعیت شما پیدا کنم؟

مشتری احتمال: حتماً

*سوالات تعن کننده صلاحیت*

بستن گفتگو

فروشنده: با توجه به مباحثی که مطرح شد شما در حاضر با
{چالشها و نقاط درد ذکر شده توسط مشتری را لیست کنید}
مــواجه هســتید و مخواهیــد بــه {نتــاج مــورد نظــر مشتــری

احتمال {رسید.

مـا بـا شرکتهـای X و Y در {حـوزه کـاری مشتـری احتمـال} کـار
کردهایم که شرایط مشاهی داشتند و به آنها کمک کردهایم تا
{نتـاج قاـل ررسـی از مشتریـانی کـه محصـول شمـا را اسـتفاده
مکنند} را به دست بیاورند و مطمئنم که متوانیم همینکار را

رای شما هم انجام دهیم.

{نـام مشتـری احتمـال}، اگـر مقـدور اسـت جلسـه تلفنـی نیـم
ساعتهای در ساعت 3 بعداز ظهر چهارشنبه بگذاریم تا درباره ان
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موضوع بیشتر صحبت کنیم. موافق هستید؟

هترن اسکریپت های تماس سرد

رای شروع یک مکالمه معنادار با مشتری احتمال جملاتی

هیچکسی منتظر فروشنده تلفنی نیست تا از او خرید کند. حقیقت
سرد ان است که مشتری شما ممکن است با هزار موضوع ذهنش
درگر باشد وقتی یک تماس غرمنتظره از شما دریافت مکند. پس
اگر نتوانید در همان جملات اول توجه او را به خود جلب کنید به
احتمال زیاد او تلفن را قطع خواهد کرد و به سراغ ادامه زندگیش
خواهـد رفـت. در اـن بخـش 5 نمـونه ـرای جلـب تـوجه مشتـری در

بخش باز کردن گفتگو را آوردهایم تا راه حل را ررسی کنیم.

1. وقتی از یک رویداد کلیدی استفاده مکنید

سلام آقای / خانم X، من احمدی هستم از راه مدران.

متـوجه شـدم کـه شمـا در وبینـاری کـه دربـاره راهکارهـای امنیـت
دیجیتـال در روز چهـارشنبه رگـزار شـد شرکـت کردهایـد. آیـا اـن

موضوع مورد توجه شماست؟
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چـون اـن وبینـار اـن موضـوع را روشـن کـرد کـه چطـور جرایـم
اینترنتی در حال تهدید کسب و کارهای مشابه شماست و تا به
حال میلونها {دلار / تومان} ضرر به شرکتها زده یا آنها را به

مجور به بازسازی سیستمهای امنیتی خود کرده است.

امـا اـن حجـم از سـرمایه گـذاری احتمـالاً ـرای شرکتـی بـا انـدازه
شرکت شما کم چالش رانگز به نظر مرسد درست است؟

(صر رای پاسخ مشتری)

بله بسیاری از مشتریان ما هم همن مشکل را دارند. خواستم
مطمئن شوم که علاقه دارید بیشتر درباره ان موضوع صحبت

کنیم و ببینیم چطور متوانیم به شما کمک کنیم؟

(رسیدن سوالات تعن صلاحیت را آغاز کنید.)

2. وقتی توسط همکاران مشتری احتمال معرف مشوید

سلام آقای / خانم X من احمدی هستم از راه مدران

تماسی داشتم از طرف خانم X از تیم تولید. او گفت که شما به
دنبال راه حل رای سرعت بخشیدن به فرایندهای تیم توسعه
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خود هستید. آیا الان زمان مناسی رای صحبت است؟

بله

عال. من چند سوال اصل مرسم تا با وضعیت شما هتر آشنا
شوم و بعد ببینیم که چطور متوانیم فرایند موجود را اصلاح

کنیم. موافقید؟

بله

(رسیدن سوالات تعن صلاحیت را آغاز کنید.)

3. وقتی توسط مشتریان یا ارتباطات مشترک معرف مشوید

سلام آقای / خانم X. من احمدی هستم از راه مدران

دروز با آقای X از شرکت نرم افزاری Y صحبت مکردم و او گفت
کـه شمـا بـه دنبـال یـک دفترکـار جدیـد ـرای توسـعه تیـم خـود

هستید.

ما به استارتاپهای مانند شما کمک مکنیم تا فضاهای مقرون
به صرفه در مرکز شهر را پیدا کنند. همن اواخر یک دفترکار 100
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متری رای شرکت X پیدا کردیم که هزینههای انتظاری آنها را تا
15 درصد کاهش داد.

با شما تماس گرفتم تا ببینم چطور متوانم به شما کمک کنم.
امیدوارم بد موقع نباشد.

نه بفرمایید.

عال. متوانید چند سوال من را پاسخ بدهید تا درک هتری از
وضعیت شما پیدا کنیم؟

بله

بسیار عال … (رسیدن سوالات تعن صلاحیت را آغاز کنید.)

4. وقتی بعد از یک ایمل سرد، پیگری مکنید

سلام آقای / خانم X. من احمدی هستم از راه مدران

متوجه شدم که ایمیل که چهارشنبه درباره هینهسازی سایت
رای شما ارسال کردم را باز کردید. با توجه به اینکه ان ایمل
روشی رای افزایش 20 درصدی ترافیک در سه ماه را ارائه مکرد
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خواستم ببینم آیا مخواهید در ان باره بیشتر بدانید؟

(اگر جواب مشتری بله ود)

قـل از اینکـه توضیحـات بیشتـری دربـاره اـن موضـوع بـدهم
مشکل نیست چند سوال کوتاه رسم یا وضعیت شما را هتر

متوجه شوم؟

(اگر جواب مشتری مثبت ود)

(رسیدن سوالات تعن صلاحیت را آغاز کنید.)

5. وقتی مخواهید دوباره با یک سرنخ از دست رفته ارتباط
بگرید

سلام آقای / خانم X من احمدی هستم از راه مدران.

سه ماه پیش شما درباره خرید محصول X علاقه نشان دادید اما
مشکلـ در ـودجه ـرای خریـد آن داشتیـد. گویـا ـودجه اـن
موضوع به کمن دیگری اختصاص داده شده ود. الان وضعیت

به چه صورت است؟
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(پاسخ مشتری احتمال)

چه خوب. پس …

(رسیدن سوالات تعن صلاحیت را آغاز کنید.)

توجه داشته باشید که اگر لازم شد با مشتری کم خوش و بش
کنید. لازم است که مشتری احتمال احساس راحتی با شما داشته

باشد.

اسکریپت های تماس سرد رای تبدل اعتراضات به
فرصتها

رخلاف اینکه چقدر ممکن ان موضوع ناامیدکننده به نظر رسد،
اعتراضات متوانند فرصت خوی رای پیدا کردن چالشهای پنهان
ن مخالفتها، نیازهای مشتری احتمالتوانید در اباشند. شما م
خود را بشناسید و کمک کنید تا کیفیت سنج هتری انجام شود.
در ادامـه لیسـتی از هترـن اسـکریپت هـای تمـاس سـرد ـرای پاسـخ

دادن به مخالفتهای مختلف را باهم مبینیم.
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پاسخهای واکنشی

1. علاقه ای ندارم

آقـای / خـانم X، کـاملاً قاـل درک اسـت کـه نخواهیـد در اولـن
تماس ان محصول / سرویس را تهیه کنید. از شما مخواهم
که فرصتی رای یک جلسه دیگر در نظر بگرید. تا در ان فاصله
مـن هـم چنـد منـع فـوق العـاده اطلاعـاتی دربـاره محصولاتمـان

رایتان ایمل کنم که ممکن است نظر شما را جلب نماید.

اگر از ان اطلاعات استفاده کردید، که فکر میکنم همینطور هم
بشود، با کمال مل یک جلسه دیگر با شما خواهیم داشت.

چرا ان تکنیک جواب مدهد: با ان پاسخ شما به 3 چز دست
پیدا مکنید: به مشتری احتمال ان احساس را مدهید که درک
شده است. آنها را درباره پیشنهاد خود کنجکاو مکنید و مهمتر از
همه احتمال گذاشتن یک جلسه رسم با آنها را از دست نمدهید.

2. اطلاعات را رایم ایمل کنید

با کمال مل اینکار را خواهم کرد. مشود لطفاً بگویید چه نوع
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اطلاعاتی به شما کمک خواهد کرد؟

{پاسخ مشتری}

چه جالب، چرا ان اطلاعات مهم هستند؟

چرا ان تکنیک جواب مدهد: ان اسکریپت مشتری را از قطع کردن
تماس با شما به سمت ادامه دادن گفتگو و پاسخ دادن به سوالات

تعن صلاحیت مرد.

3. ما هرچزی که مخواهیم را داریم

بسیار هم عال. اما همانطور که مدانید، همیشه جا رای هود
هست. من قل از تماس کم تحقیقات روی شرکت شما انجام
دادم و اـن {نقـاط درد مشتـری} را پیـدا کـردم. متـوجه شـدم کـه
متوانیم به شما کمک کنیم تا {نتاج قال اندازهگری} را به

دست آورید.

متوانم اطلاعات را رای شما ایمل کنم تا شما اگر علاقمند
ودید نتیجه را اعلام نمایید. موافق هستید؟
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چرا ان تکنیک جواب مدهد: پاسخ شما به مشتری احتمال ان
امکان را مدهد که بداند شما تحقیقات خود را انجام دادهاید. و از
آنجـای کـه ارزشـی در اـن نـوع تحقـق فراهـم آوردهایـد، مشتـری
احتمال تمال خواهد داشت که آدرس ایمیلش را با شما در میان

بگذارد.

پاسخهای مروط به زمان

4. الان سرم شلوغ است بعداً تماس بگرید

بله متوجهم. اگر من بعد از ظهر / صح فردا در ساعت {ساعت
مشخص} با شما تماس بگرم چطور است؟

چرا ان تکنیک جواب مدهد: در وهله اول شما با ان پاسخ نشان
مدهید که رای وقت او ارزش قائلید. ثانیاً آنها را متعهد مکنید
تـا در یـک زمـان مشخـص بـا شمـا صـحبت کننـد. در نتیجـه هـچ
سوتفاهم درباره اینکه چرا باید مجدد تماس بگرید، باق نخواهد

ماند.
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5. ماه بعد یا وقتی دیگر تماس بگرید

حتماً با کمال مل. فقط جهت کنجکاوی عرض مکنم آیا شرکت
شما در ان مدت رای {تعهد زرگ مانند خرید محصول یا ادغام

با شرکتهای دیگر) رنامه ای دارد؟

چـرا اـن تکنیـک جـواب مدهـد: وقتـی مشتـری احتمـال از شمـا
مخواهد بعداً با او تماس بگرید، که معمولاً منظور یک فصل یا 6
ماه بعد است، شانس بالای وجود دارد که شرکت آنها در حال انجام
ـروژهای مهمتـر باشـد یـا در مسـر بعضـ تغـرات قـرار بگـرد. اـن
پاسـخ بـه شمـا کمـک مکنـد تـا متـوجه اـن موضـوع شویـد و نـوع

رویکرد خود را تعن کنید.

نکته: اگر قرار است بعد از چند هفته یا چند ماه با مشتری احتمال
مجدد تماس بگرید، در ان مدت از طرق ارسال ایمل با اطلاعاتی
که ممکن است آنها را علاقمند کند، به طور منظم حضور فعال در
ذهنشـان داشتـه باشیـد. بـه اـن طرـق دیگـر تمـاس شمـا سـرد بـه

حساب نخواهد آمد.
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6. در حال حاضر ان اولویت ما نیست

بسیار هم خوب. اگر من ماه آینده یا دو ماه دیگر با شما تماس
بگرم مال به صحبت هستید؟

{پاسخ مشتری احتمال}

عال! در ان مدت ما بعض مناع مفید درباره {موضوع که
رای مشتری احتمال جالب است} را از طرق ایمل رای شما

مفرستیم. تمال به دریافت چنن ایملهای دارید؟

با اینکه شما صحبت با مشتری احتمال را چند هفتهای به تاخر
انداختهاید اما آدرس ایمل آنها را دریافت کردهاید که متواند رای

آشنا کردن او در فواصل زمانی مشخص به کار رود.

عدم قطعیت در تصمیم گری

7. باید درباره اش فکر کنم

{نام مشتری}، موافقم که باید درباره چنن تصمیم فکر کنید اما
مشود لطفاً بگویید که دقیقاً چه چزی جلوی شما را گرفته تا
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ان خرید را انجام دهید؟

چـرا اـن تکنیـک جـواب مدهـد: جملـه «بایـد دربـارهاش فکـر کنـم»
معمولاً یعنی مشتری احتمال چزی را کاملاً متوجه نشده یا قانع
نشده است. به همن خاطر مهم است که بدانیم چه چزی آنها را

اذیت مکند.

8. من باید در انباره با شخص X صحبت کنم

متوجهم آقای / خانم X. اگر مشکل نداشته باشد من به طور
رم تا اگر سوالارتباط بگ {رندهشخص تصمیم گ} قیم بامس

دارند پاسخگو باشم. موافقید؟

{اگر پاسخ مثبت ود، شماره آنها را بگرید و ادامه دهید}

{اگر پاسخ منف ود} مشکل نیست. یک سوال سرع رسم،
فکـر مکنیـد {شخـص تصـمیم گرنـده} دوسـت دارد دربـاره اـن

موضوع بداند؟
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چرا ان تکنیک جواب مدهد: ان پاسخ هوشمندانه یا شما را به
شخـص تصـمیم گرنـده بـه طـور مسـقیم متصـل مکنـد یـا بـاعث

مشود بیشتر راجع به آنها بدانید.

9. ما در حال حاضر از محصول / خدمت رقیب استفاده مکنیم

عال. فقط یک سوال کوتاه، تحت چه شرایط ممکن است
بخواهید از محصول یا خدمات دیگری استفاده کنید؟

ن خاطر که مشتری احتمالدهد؟ فقط به ان پاسخ نتیجه مچرا ا
شما از محصول یا سرویس رقیب استفاده مکند دلل نمشود که
درها به روی شما بسته است. پاسخ بالا ان امکان را مدهد که
اهـداف آینـده مشتـری احتمـال را بشناسـید و اطلاعـات ارزشمنـدی

دریافت کنید.

10. من چزی بد درباره محصول / خدمت شما شنیدهام

متاسفم که ان را مشنوم / ممنون که ان موضوع را با ما در
امکانش هست که کم .{نام مشتری احتمال} میان گذاشتید

دققتر درباره ان نکته / مشکل رای ما بگویید؟
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چرا ان پاسخ موثر است؟ شما همانند یک نماینده خدمات پس از
فروش سع در همدردی با مشتری احتمال دارید و تلاش مکنید
تا متوجه شوید که دقیقاً چه موضوع آنها را نگران کرده است.
مطمئن شوید که کاملاً به نظر رسد که تحت تاثر احساسات و نظر
آنهـا قـرار گرفتهایـد و قصـد داریـد کـه هرگـونه شـک و تردیـد در اـن

زمینه را از ن رید.

پاسخهای مروط به هزینه

11. قیمتش چقدر است؟

سـوال خـوی رسـیدید. ـرای اینکـه هترـن قیمـت را بـه شمـا
پیشنهاد دهم باید کم بیشتر درباره نیازها و خواستههای شما

بدانم. موافق هستید؟

چرا ان پاسخ موثر است؟ شما با ان جمله نشان مدهید که
مخواهید دقیقاً وضعیت مشتری را بدانید و تعن کنید که آیا

محصول / سرویس شما مناسب اوست یا نه.
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اسکریپت های تماس سرد رای سر و کله زدن با نگهبانان

،اگر یک نفر باشد که فروشندهها از مواجه شدن با او به هر طریق
خـودداری مکننـد، آن شخـص، همـان منشـی یـا اصـطلاحاً نگهبـان
است. نگهبانان (اصطلاح که رای افرادی چون منشی، مسئول دفتر
یا دستیاران شخص به کار مریم)، متخصص قطع کردن سرع
تماس و یتوجهی به صحبتهای شما هستند. اما توجه داشته
ن افراد، اطلاعات بسیار زیادی درباره مشتری احتمالباشید که هم
شما دارند. و ان اطلاعات متواند زمان زیادی از شما صرفهجوی

کند و نرخ موفقیت تماسهای سرد شما را بالا رد.

گرچه اگر هنگام صحبت با آنها به نظر سرد یا خشن رسید، هچ
شانسی در گرفتن ان اطلاعات نخواهید داشت. وقتی با نگهبانان
صـحبت مکنیـد، مطمئـن شویـد کـه حرفـهای و مـودب هسـتید. در
ادامه دو اسکریپت را خواهیم دید که در هنگام سر و کار داشتن با

نگهبانان، به کارتان مآیند.

کار با دستیاران، منشیها و سار مسئول دفترها

سلام خانم/ آقای X، من احمدی هستم از راه مدران. میخواستم
با {نام مشتری احتمال} درباره {به طور دقق یک از مشکلات
مشتـری احتمـال و راه حـل پیشنهـاد خـود را بگوییـد} بـا ایشـان
صحبت کنم. اما رای اینکه وقتشان را زیاد نگرم، ممکن است
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شما پاسخ چند سوال من را بدهید؟

بله بفرمایید

عال

{حالا به سراغ رسیدن سوالات کیفیت سنج مانند موارد زر
روید:

هترن زمانی که متوانم با {نام مشتری احتمال} صحبت .1
کنم چه زمانی است؟

چه نوع روش ارتباط را ترجح مدهند؟ .2

درباره موضوع X، معمولاً چه کسی تصمیمگرنده است؟ .3

بسیار سپاسگزارم آقای / خانم X، خوشحالم از اینکه توانستم با
شمـا صـحبت کنـم. حـالا اگـر {نـام مشتـری احتمـال} در دسـترس

هستند، متوانید لطفاً من را به ایشان ارتباط دهید؟

چرا ان روش جواب مدهد: با مشخص کردن و ذکر ان موضوع
که نمخواهید وقت مشتری احتمال را تلف کنید و کمک خواستن
از نگهبانـان، در واقـع کـار او را آسـانتر مکنیـد. بـه همـن خـاطر
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احتمال اینکه او هم به شما کمک کند و اطلاعاتی که مخواهید را
در اختیارتان بگذارد، بالا مرود.

کار با پذرش (منشی)

سلام. مـن احمـدی هسـتم از راه مـدران. لطفـاً مـن را بـه {نـام
مشتری احتمال} در {دپارتمان مدنظر} وصل کنید.

بله، چند لحظه.

{اگر پذرش از شما رسید که چه کاری دارید}

لطفاً به ایشان بگویید که احمدی هستم از راه مدران و درباره
{یک از مشکلات مشتری احتمال به طور خاص و راه حل شما}

تماس مگرم.

چرا ان تکنیک جواب مدهد؟ وقتی در همان لحظه اول از آنها
مخواهید که شما را به دپارتمان مشتری احتمال وصل کنند، دیگر
نیازی نیست دلل کار خود را بگویید. نکته مهم ان است که مودب

و آشنا به نظر رسید.
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پاسخها و مخالفتهای راج نگهبانان

اعتراض 1: آیا منتظر تماس شما هستند؟

من رای {نام مشتری احتمال} ایمیل ارسال کردم که ایشان را از
تماس امروزم مطلع مکرد.

اعتراض 2: جلسه هستند بعداً تماس بگرید

بسیار خوب. ممکن است بدانم چه زمانی رای تماس با {مشتری
احتمال} مناسب است؟

اعتراض  :3رای کاری رون از شهر / کشور هستند

البتـه. ممکـن اسـت بـدانم {نـام مشتـری احتمـال} بـه دفتـر خـود ـر
مگردند؟

اعتراض 4: اطلاعات را ایمل کنید

حتمــاً. خوشحــال مشــوم اینکــار را انجــام دهــم. امــا قــل از آن
مخواستم مطمئن شوم اطلاعاتی که مفرستم مرتبط و رای {نام
مشتری احتمال} مفید خواهد ود. به همن خاطر لازم است چند

سوال مهم از ایشان رسم.
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اسکریپت های تماس سرد رای تماس صوتی

بیشتر فروشندهها فکر مکنند که تماس صوتی وقت تلف کردن
است. اما در اشتباه هستند. در حالیکه میانگن نرخ پاسخدهی به
تماسهـای صـوتی حـدوداً 4.8 درصـد اسـت، گذاشتـن تماسهـای
صوتی موثر متواند به طرز قال توجهی شانس پاسخدهی را بالاتر
رد. ان اسکریپت های تماس سرد زر رای تماس صوتی مناسب

هستند:

1. وقتی از یک رویداد کلیدی استفاده مکنید

سلام آقـای ؛X مـن احمـدی هسـتم از راه مـدران. تمـاس گرفتـم
درباره پستی که در لینکدن درباره مشکل فضای کاری منتشر

کردید، با شما صحبت کنم.

ما تا به حال به بسیاری از کسب و کارهای مشابه شما کمک
کردهایم که فضای کاری خود را مدریت و تا 50 درصد بیشتر از
امکانات موجود خود استفاده کنند. مطمئن هستم که متوانم

در ان زمینه به شما هم کمک کند.

اگر مال به شنیدن توضیحات بیشتر ودید متوانید با شماره
XXX تماس بگرید. مجدد عرض مکنم که احمدی هستم از راه

.XXX ران با شماره تلفنمد
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نکته: همیشه اسم خود، نام شرکت و شماره تماس را در پایان پیام
صـوتی خـود تکـرار کنیـد. بـا اینکـار مشتـری احتمـال شمـا مجـور
نمشــود دوبــاره پیــام صــوتی شمــا را گــوش دهــد تــا جزئیــات را

یادداشت کند.

2. وقتی از شرکت مشتری احتمال ارجاع داده شدهاید

سلام احمــدی هســتم از راه مــدران. مــن بــا آقــای X از بخــش
مارکتینگ صحبت کردم و ایشان گفتند که به دنبال استخدام

یک دزاینر رای تیم هستید.

پلتفـرم مـا یـک جـامعه ده هـزار نفـری از طراحـان فریلنسـر ارائـه
مکند که اخراً رای شرکت X 8 دزاینر تمام وقت در کمتر از
یک پیدا و استخدام کردیم. با اینکار هزینه فرایند استخدام ان
شرکت 30 درصد کاهش داشت و امیدوارم که بتوانیم همن

کار را رای شما هم انجام دهیم.

لطفاً در اولن فرصت با شماره XXX تماس بگرید. مجدد عرض
.XXX ران با شماره تلفنکنم که من احمدی هستم از راه مدم
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3. وقتی از طرف مشتری دیگر یا رابط معرف شدهاید

سلام آقـای / خـانم X، مـن احمـدی هسـتم از راه مـدران. همـن
الان با آقای / خانم X از شرکت Y درباره ان موضوع که چگونه
سیستم فروش ان شرکت بعد از استفاده از سرویس ما سه
رار عملکرد هتری داشته، صحبت میکردم. مطرح کردند که شما
و تیمتـان هـم ممکـن اسـت بـه اـن موضـوع علاقمنـد باشیـد و

بخواهید از ان سیستم استفاده کنید.

در صورت تمال متوانید با شماره XXX تماس بگرید. احمدی
.XXX ران با شماره تماسهستم از راه مد

4. وقتی بعد از یک ایمل سرد پیگری مکنید

الف: رای مشتریان احتمال که به نوع با ایمل شما درگر
شدهاند

سلام خـانم / آقـای X، مـن احمـدی هسـتم از شرکـت راه مـدران.
متوجه شدم که ایمیل که روز دوشنبه رای شما فرستادم را باز

و از سایت ما دیدن کردید.
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مخواستم چند سوال درباره موقعیت شما ازتان رسم و ببینم
دقیقاً چطور متوانیم به شما کمک کنیم. خوشحال مشوم هر
اطلاعاتی که نیاز داشتید رای شما بفرستم. متوانید از طرق
شماره XXX با من تماس بگرید. مجدد عرض میکنم احمدی

.XXX ران با شماره تماسهستم از راه مد

ب: رای آنهای که کاری با ایمل شما نداشتهاند

سلام خانم / آقای X، من احمدی هستم از راه مدران. ایمیل در
روز دوشنبه رای شما ارسال کردم درباره اینکه چطور متوانیم
به شما کمک کنیم تا ط 6 ماه آینده ترافیک بیشتری در سایت
شمـا ایجـاد شـود. آیـا فرصـت کردیـد اـن ایمـل را بخوانیـد؟

متوانم مجدد ان ایمل را ارسال کنم.

اگـر خواسـتید دربـاره اـن موضـوع تلفنـی صـحبت کنیـم هـم
متوانیـد بـا شمـاره XXX تمـاس بگریـد. احمـدی هسـتم از راه

.XXX ران با شماره تماسمد
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5. وقتی آخرن تلاش رای رقراری ارتباط با مشتری احتمال را
مکنید

سلام آقای / خانم X، احمدی هستم از راه مدران. مخواستم
درباره ان موضوع که چطور متوانید هزینه تبدل مشتریان به
خریـداران را کـاهش بدهیـد و فـروش خـود را سـالانه 20 درصـد
افزایش دهید با شما صحبت کنم. سع کردم چند بار با شما
تماس بگرم اما موفق نشدم. اگر ان بار هم تماسی از سمت
شما نداشته باشم فرض را مگذارم ر اینکه علاقهای به ان

پیشنهاد ندارید.

در غــر اینصــورت، متوانیــد بــا شمــاره XXX تمــاس بگریــد.
.XXX ران با شماره تماساحمدی از راه مد

نکات مهم درباره نوشتن هترن اسکریپت های
تماس سرد

مشتری احتمال خود را بشناسید - قل از اینکه تلفن را رای تماس
گرفتن ردارید، تحقیقات انجام دهید. اینکار به شما شانس ان را
مدهد که بتوانید سرنخهای خوب را از بد تفکیک کنید. همچنن

پاسخهای مناسب به اعتراضات احتمال بدهید.
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کوتاه و شفاف صحبت کنید - زیادهگوی نکنید. پیام خود را خلاصه
و مسقیم انقال دهید. و همیشه درباره اینکه چه کسی هستید، از
کجا تماس مگرید و چه هدف از ان گفتگو دارید را شفاف بیان

کنید.

فعـالانه گـوش دهیـد - بـه کلمـات، تُـن صـدا و سـرعت کلام مشتـری
احتمــال خــود گــوش دهیــد. اینکــار بــاعث مشــود انگزههــا و

اعتراضات او را هتر بفهمید.

روی کیفیت سنج تمرکز کنید نه ارائه - هدف از یک تماس سرد
کیفیتسنج سرنخ است تا بتوانید آنها را در قیف مشتری یک گام
جلوتر رید. پس ارائه خود را رای زمانی دیگر یا تماس دیسکاوری

نگه دارید.

مصمم باشید - به طور میانگن، 8 تلاش نیاز است تا ط تماسهای
سرد به یک مشتری احتمال رسید. پس دست از تلاش رندارید تا
شخـص مـورد نظـر خـود را پیـدا کنیـد. جـای کـه لازم اسـت، تمـاس

صوتی بگذارید.

در آخر، بدانید که ان شما هستید که تماسهای خود با مشتریان
احتمال را مدریت مکنید. پس از اسکریپت های تماس سرد به
عنوان یک نقطه شروع استفاده کنید. وقتی آماده شدید متوانید
بخشهای را کم و زیاد نمایید تا مسر گفتگو دست شما باشد. در
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ان میان مطالعه مناع معتر با مثالهای کارردی هم متواند بسیار
رای شما موثر واقع شود. کتاب تماسهای میلیاردی نوشته آقای
اسـقامت، هترـن پیشنهـاد ـرای اـن منظـور اسـت. کافیسـت روی

تصور زر کلیک کنید تا توضیحات بیشتر را بخوانید.

 

رای خرید پکج طلای کتاب
ــاردی اینجــا تماسهــای میلی

کلیک کنید
 

https://rahemodiran.com/3-reasons-sales-experts-fear-co
/ld-calling

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
http://www.rahemodiran.com
https://rahemodiran.com/


34

۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/

