
1

هترن نمونههای اسکریپت رای تماس سرد

لیستی از نامها و شماره تماسهای آنها جلوی روی شماست. قل از
ان که روز کاری به پایان رسد باید 100 تماس گرفته باشید. مدر
فروش هم یک سخنرانی بلند بالا رای دادن انگزه به شما و تیمتان
ارائه کرده که تا جای که متوانید تماسهای موفق بگرید. حالا
تنها چزی که لازم دارید یک اسکریپت تماس سرد است. آن هم نه

هر اسکریپتی. هترن اسکریپت تماس سرد!

اما قل از اینکه کلید ورود به ان قلعه را به شما بدهیم، بد نیست
ابتدا کم درباره تماس سرد و جزئیات آن بدانیم. اگر عجله دارید
متوانید از طرق فهرست مسقیم به سراغ خود تکنیکها روید.
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فراموش نکنید که وقتی لیستی از مشتریان احتمال دارید، باید با
آنها تماس بگرید. اگر قبلاً هیچگونه ارتباط با ان افراد نداشتهاید

ان تماس شما تماس سرد به حساب مآید.

منظور از تماس سرد چیست؟

زمانی که کارشناسان فروش با یک خریدار بالقوه تماس مگرند که
قبلاً با او هچ تعامل نداشتهاند. یا آن مخاطب شناختی از شرکت،
محصول یا خدمات آن ندارد. در تماس سرد معمولاً از یک اسکریپت
ارائه فروش استفاده مکنیم تا مطمئن شویم که نمایندگان فروش
توانند محصول یا خدمت را به طور موثری به مشتریان احتمالم
ارائـه کننـد و بفروشنـد. اـن یـک تکنیـک شنـاخته شـده در فـروش

رونگرا است.

هدف از تماس سرد چیست؟

تماس سرد راهی رای درگر کردن مخاطن احتمال به صورت تک
به تک رای رساندن آنها به مرحله بعدی در فرایند فروش است.

در گذشته تماس سرد را به عنوان فرایندی مشناختند که ط آن با
افرادی تصادف و به صورت ی هدف تماس گرفته مشد به ان
امید که آنها به محصول یا خدمت علاقمند شوند و خرید کنند. اما
حالا ان تکنیک دیگر به ان شکل انجام نمگرد. اینکار نه تنها
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تلف کردن وقت و انرژی است بلکه بیش از چزی که تصورش را
کنیـد بـا پاسـخ رد مـواجه مشدیـد کـه در نهـایت شمـا را خسـته و

کلافه مکرد.

تمـاس سـرد وقتـی بـا سـار اسـتراژیها ماننـد پیـدا کـردن مشتـری
احتمال و کیفیت سنج فروش مقایسه مشود، یک از هترن
گزینههاست. همچنن در مقایسه با سار روشهای فروش رونگرا

قدرتمندتر است.

در فروش درونگرا، مشتری احتمال به طور خودخواسته وارد سفر
مشتری شما شده و بعد از دیدن وب سایت یا کمن شما تبدل
به سرنخ مشود. در بسیاری از شرایط مشتری احتمال نیاز به یک
اجبار رونی دارد تا خرید را انجام دهد و کانالهای دیجیتال ممکن
است رای اینکار کاف نباشند. یک تماس سرد درست از سمت شما،
آن خود، شرکت و خدمات یا محصولاتتان را معرف تماسی که ط
کنید و ارزشهای که ارائه مدهید را معرف نمایید، متواند منجر
به بستن قرارداد یا انجام خرید شود. یک راه حل رقراری ارتباط مدرن
متواند به سادهسازی فرایند فروش رونگرای شما کمک کند تا
بتوانیـد کانـال فـروش تلفنـی را بـه سـار کانالهـای دیجیتـال خـود

متصل نمایید.

بـه علاوه ممکـن اسـت همیشـه سـرنخهای درونگـرای آمـاده نـداشته
باشید. حتی به عنوان یک تاکتیک رون گرا، با صلاحیتسنج و
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تحقیقات کاف، یک تماس سرد متواند به گونهای اجرا شود که
دیگر «سرد» نباشد.

با ان مقدمه ببینیم یک تماس سرد معمول در فروش چه ساختاری
دارد؟

مثالهای اسکریپت تماس سرد

** تلفن مشتری احتمال زنگ مخورد**

مشتری احتمال: بله؟

کارشنـاس فـروش: جنـاب احمـدی مـن مرمحمـدی هسـتم از راه
مدران با شما تماس مگرد.

(1.2 ثانیه سکوت)

حال شما چطور است؟

مخواستم درباره نرم افزاری که متواند مشکلات استراژیک
فعل شما را حل کند با شما صحبت کنم. آیا فرصتش را دارید؟

مشتری احتمال: حقیقتش الان فرصت مناسی نیست…
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کارشنـاس فـروش: اگـر تماـل داشتـه باشیـد متـوانیم پیـش
نمایشی از محصول را در اختیار شما بگذاریم. نرم افزار ما جواز

بسیاری را رنده شده است.

مشتری احتمال: علاقهای نداریم ممنون.

کارشناسی فروش: آیا تصمیمگرنده نهای شما هستید؟ اگر دو
ساعت به ما وقت بدهید متوانیم توضح کامل درباره ان
موضوع را ارائه کنیم. البته اگر ودجهای رای اینکار اختصاص

ندادهاید …

**تماس قطع مشود**

یک مثال اسکریپت تماس سرد دیگر را هم باهم ببینیم:

** تلفن مشتری زنگ مخورد **

مشتری احتمال: بله بفرمایید

کارشناس فروش: صح بخر، آقای احمدی؟

مشتری احتمال: بله خودم هستم. شما؟
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کارشنـاس فـروش: مـن مرمحمـدی هسـتم از راه مـدران. مـن
اطلاعـات تمـاس شمـا را در حـن جسـتجو ـرای پیـدا کـردن یـک
مشاور کسب و کار در تهران به دست آوردم و فکر مکنم شما

متوانید گزینه خوی رای خدمات ما باشید.

(1.5 ثانیه سکوت)

فرصت دارید درباره خدمات سرویس دهنده تماسهای کسب و
کار با شما صحبت کنم؟

مشتری احتمال: در حال حاضر با شرکت دیگری همکاری مکنم.

کارشناس فروش: اما اگر ده دقیقه از زمانتان را به من بدهید
متوانم به شما توضح دهم که چطور متوانید با یک تغر

کوچک کسب و کار خود را به مرحله بعدی ارقا دهید.

مشتری احتمال: ببخشید من الان جای هستم…

کارشناس فروش: مشکل نیست. چه زمانی متوانم رای ادامه
صحبت با شما تماس بگرم؟

مشتری احتمال: مطمئن نیستم.

کارشنـاس فـروش: اگـر 6 مـاه دیگـر مجـدداً صـحبت کنیـم چطـور
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است؟

**تماس قطع مشود**

نخندید! تماسهای بسیاری با همن سنارو هر روز اتفاق مافتند.
و احتمالاً تعجب نخواهید کرد که نرخ تبدل آنها کمتر از یک درصد
است. یعنی اگر با 100 نفر چنن مکالمهای داشته باشید در هترن
حالت یک نفر از آنها تماس دوم با شما خواهد داشت. پس اگر
شما هم چنن تماسی با مشتریان احتمال خود دارید و مخواهید
به زور خدمات یا محصولات خود را به افراد عرضه کنید، وقتش
رسیده که دست ردارید. ان فرایند بیش از اینکه رای شما خسته
کننده باشد، به ضرر مشتری و رند و حتی هرهوری کل سیستم منجر
خواهد شد. به جای اینکار، اسکریپت تماس سرد خودتان را بسازید.

مثالهای اسکریپت تماس سرد

سلام ] نام مشتری احتمال [. من ] نام کارشناس [  هستم از ]
نـام شرکـت [. (سـکوت) چنـد دقیقـه فرصـت داریـد؟ (مشتـری
مگویــد بلــه) عــال ممنــونم. مــا ] معرفــ شرکــت [ هســتیم.
پلتفرمـ کـه بـه شرکتهـای مثـل شمـا کمـک مکنـد تـا ] ذکـر
مشکل[  را رفع کنند. تماس گرفتهام تا اگر علاقه دارید شما را در
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ان فرایند راهنمای کنم.

با اینکه تماس سرد موثرترن استراژی نیست اما متوانید با انجام
دادن کم تحقیقات درباره مشتری احتمال خود، شانس موفقیت
خود را بالاتر رید. کلید آن تغر اسکریپت تماس تلفنی بسته به
شرایط مشتری است. از ساختار ساده اسکریپت تماس سرد بالا به

عنوان الگو استفاده کنید و در صورت نیاز آن را تغر دهید.

چگونه یک اسکریپت تماس سرد بسازیم؟

اسـکریپت تمـاس سـرد رایجـ کـه اکثـر فروشنـدگان تلفنـی اسـتفاده
مکنند در اکثر شرایط جواب نمدهد. در ان بخش مخواهیم
نکاتی را به شما آموزش دهیم که از طرق آنها متوانید هترن
اسکریپت تماس سرد را بنویسید و نرخ فروش خود را بالاتر رید.

1. دو سه وژگ هدف تعن کنید

قل از هرچز باید مشخص کنید که به چه کسی مخواهید زنگ
زنیـد. زمـان شمـا بـاارزش اسـت. آن را روی مشتریـان احتمـالای کـه
گزینـه منـاسی ـرای محصـول شمـا نیسـتند هـدر ندهیـد. بـه اینکـه
هترـن مشتریـان شمـا چـه کسـانی هسـتند فکـر کنیـد و بـه دنبـال
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وژگهای مشترک آنها باشید.

رای مثال ممکن است وژگهای هدف مشتریان احتمالای شما
مهماننوازی و خردهفروشی باشد یا شاید در حوزه مال و بانکداری
کار کردن. وقتی متوجه شدید که چه وژگای را قرار است هدف

قرار دهید رای مرحله دوم آماده شوید.

2. 20 مشتری احتمال مناسب را شناسای کنید

حالا پیدا کردن شرکتها یا افراد مشخص که بتوانند از محصول یا
سرویس شما استفاده کنند کار آسانتری خواهد ود. خصوصاً وقتی

از ازارهای مثل لینکدن استفاده مکنید.

فرض کنیم به دنبال شرکتهای هتلداری مگردید که متوانند در
کلاسهای حضوری وگای شما هره رند. در فیلترهای لینکدن سرچ
کنیـد مـدر و هتـل. حـالا لیسـتی از مشتریـان احتمـال پیـش روی
یا ناحیه خاص شماست. اگر بتوانید به دنبال شرکتهای محل
باشید یک نکته مثبت خواهد ود. چراکه مردم بیشتر دوست دارند

با هم محلهایهای خود کار کنند.

3. درباره هر مشتری احتمال تحقق کنید

مدانیم که شما دوست دارید فقط تلفن را ردارید و زنگ زنید. اما
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اینکـه قـل از هـر تماسـی یـک دقیقـه وقـت بگذاریـد و کمـ دربـاره
مشتری احتمال تحقق کنید متواند در موفقیت شما تاثر به
سزای بگذارد. متوانید از همان لینکدن شروع کنید و به دنبال

ان اطلاعات بگردید:

ان شرکت چه کاری مکند؟

مشتری احتمال چه کاری انجام مدهد؟

آیا در گذشته به شرکت مشاهی کمک کردهاید؟

یک نقطه مشترک با آنها پیدا کنید

هترن اسکریپت تماس سرد رای گرم کردن سرنخها

اگر رای اینکه بخواهید خودتان یک اسکریپت تماس سرد بنویسید
مشکل دارید، متوانید از ان نمونه استفاده کنید. در ان مثال
کارشنـاس فـروش سـع دارد تـا بـا سـاده نگـه داشتـن مکـالمه، روی

معرف خود و ایجاد رابطه با مشتری احتمال تمرکز کند.

اسکریپت نمونه

سلام ] نـام مشتـری احتمـال [ ، مـن ] نـام شمـا [ هسـتم از ] نـام
شرکت [.
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مـن مـدتی اسـت روی ] نـام شرکـت مشتـری [ تحقیقـاتی انجـام
مدهم که اگر دوست داشته باشید متوانم درباره ] چالشی که

در تحقیقات خود یافتهاید [ بیشتر صحبت کنیم.

در ] نام شرکت شما [ ما به افرادی مانند شما کمک مکنیم تا ]
ارزش پیشنهادی 1، ارزش پیشنهادی 2، ارزش پیشنهادی 3[.

بـه نظـر شمـا اـن مـوارد متواننـد در حـل ] چـالش هـای راـج /
نقاط درد مشتری احتمال [ به شما کمک کنند؟

حالت اول: بله بیشتر توضح دهید.

حتمـاً. ] اینجـا جـای اسـت کـه از آنهـا مخواهیـد کـه دمـوی
محصول شما را امتحان کنند یا مکالمه را با یک مسئول اجرای
ادامه دهید یا هر مرحله دیگری که در فرایند فروش خود تعریف

کردهاید.

حالت دوم: اعتراض یا مخالفت

متوجهم. اگر مشکل نیست من یک ایمل پیگری رای شما
ارسال کنم که سرفرصت موارد را ررسی کنید و فردا مجدداً ادامه

گفتگو را انجام دهیم.

اگر جواب مثبت ود، ایمل را بفرستید و یک یادآور رای تماس
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پیگـری تنظیـم کنیـد. اگـر نـه از آنهـا ـرای وقتـی کـه گذاشتهانـد
تشکـر کنیـد و سـار راههـای ارتبـاط خـود را بـه ایشـان بدهیـد.
مطمئن شوید که منابع که رای آنها ارسال مکنید به طور
واضح توضح داده باشد که شرکت شما چه مکند و چطور

متوان گفتگو درباره موضوع مطرح شده را ادامه داد.

بـا اـن سـنارو متـوجه خواهیـد شـد کـه دیگـر صـرفاً تمـاس سـرد
ی لازم با مشتری احتمالرداشتن تلفن آشنا ل ازرید. بلکه قگنم
را پیدا کردهاید و متوانید مکالمه را جور دیگری پیش رید. با ان

توضیحات رویم به سراغ جزئیات اسکریپت تماس سرد.

1. خودتان را معرف کنید

همان ابتدا نام خود را بگویید و حتماً بیان کنید که از چه شرکتی
تماس مگرید. باید بااعتماد به نفس و رانرژی به نظر رسید.
بسیاری اوقات به خاطر شمرده شمرده صحبت نکردن و اعتماد به
نفس پان، نمتوان حرف کارشناس تلفنی را به خوی متوجه شد.
اگر مشتری احتمال از همان ابتدای صحبت شما را متوجه نشود،

ادامه آن هم محتوم به شکست خواهد ود.

بعـد از اینکـه گفتیـد مـن ] نـام شمـا [  از شرکـت ] نـام شرکـت [
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هستید، کم سکوت کنید.

ان سکوت گاهی رای کارشناس تماس تلفنی سرد کار بسیار سختی
اسـت. آنهـا مخواهنـد خیلـ سـرع رونـد سـراغ اصـل مطلـب. امـا
توصیه مکنیم نفس عمق بکشید و بله چند ثانیه هچ چزی
نگوییـد. در حـن اـن سـکوت مشتـری احتمـال شمـا در ذهـن خـود
مشغول ان فکر است که شما چه کسی ممکن است باشید. به نظر
مرسد او را مشناسید؛ آیا از مشتریانش ودهاید؟ یا همکار قبل؟

2. رابطه ایجاد کنید

تا اینجا ان تماس کم از تماس سرد استاندارد فاصله گرفته است
رقـراری ارتبـاط بـا مشتـری احتمـال ـرای رسـیدن سـوالاتی و فرصـت
است. هدف اینجا ان است که آنها را به صحبت بگرید و نشان
دهید که با آنها و کسب و کارشان آشنا هستید. بعض از مثال های

نمونه را با هم ببینیم:

آقای / خانم {نام مشتری احتمال} ، من متوجه شدم که شما به
دانشگـاه {اسـم دانشگـاه} مرویـد. نظرتـان دربـاره اـن تجربـه

چیست؟

چه خوب! شما به مدت {تعداد سال} در شرکت {نام شرکت} کار
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کردهاید. چگونه توانستید ان موقعیت شغل را به دست آورید؟

ارقای شغل اخر شما را تریک مگویم. موقعیت جدید چطور
است؟

سـوال خـوب بایـد موضـوع باشـد و لبخنـد روی لـب طـرف مقاـل
بیاورد. اگر به نظر رسید که قصد ادامه صحبت را دارند، سوالات

پیگری رسید.

رای مثال، اگر بگویند: «بسیار از محل کار جدیدم راض هستم.» یا
«مـوقعیت شغلـ جدیـد چالشهـای شگفتانگـزی ـرای مـن دارد»،
متوانید پاسخ دهید که «عال است! پس بنظرتان من به بچه

خواهرم ان موقعیت شغل را پیشنهاد کنم؟».

در نهایت بعد از ان گفتگو آنها سوال خواهند کرد که علت تماس
شمـا چـه ـود؟ بخندیـد! بلـه. مطمئـن باشیـد آنهـا هـم مخنـدد. بـا
شرن زبانی بگویید «گاهی اوقات خودم هم فراموش مکنم!» ان
رویکرد متواند فضا را تلطیف کند. البته اگر مشتری احتمال شما
عجله دارد صحبتتان تمام شود هتر است مسقیم به سر اصل

مطلب روید.

3. از تجارب خود صحبت کنید

مثال زدن از مشتری های دیگر و گفتن از تجارب به مشتری احتمال
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نشـان مدهـد کـه شمـا بـا شرکـت هـای مشـابه کـار مکنیـد و درک
درستی از چالش های آنها دارید. توجه کنید که نباید درباره خودتان
صحبت کنید. ان کاری است که بسیاری از کارشناسان تماس سرد

به اشتباه انجام مدهند.

اجازه بدهید یک سنارو فرض را ررسی کنیم:

« من با مدران فروش حوزه هتلداری که ن 5 تا هشت کارشناس
فروش در تیم خود داشتهاند کار کردهام. مشتریان من معمولاً به
دنبال افزایش هرهوری کارشناسان خود هستند. آیا مورد شما هم

مشابه همن است؟»

از آنجای که شما از قل ان سرنخ ها را کیفیتسنج کردهاید به
احتمال زیاد پاسخ آنها به سوال شما مثبت خواهد ود.

حالا دیگر همه چز به آنها مروط خواهد ود. آنها درباره مشکلات و
نقــاط درد کســب و کارشــان صــحبت خواهنــد کــرد کــه اطلاعــات
ارزشمندی به شما مدهد تا بتوانید ارائه فروش خود را ر مبنای

آنها تنظیم کنید.

تنوع اسکریپتهای تماس سرد

چه شما به عنوان یک مدر اجرای C-level تماس بگرید چه به
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عنوان کارمند سطح متوسط یک سازمان زرگ، احتمالاً در تماس اول
بایـد از سـد دسـتیاران یـا منشیهـا بگذریـد. اینجاسـت کـه تایتـل یـا
عنوان شغل و سازمانی شما متواند به کمکتان بیاید. نگهبانان
دروازه یا Gatekeepers احتمالاً شخص با عنوان مدر ارشد فروش
شرکت ارانسل را راحتتر پذرا هستند تا کارشناس فروش شرکت

را.

بعد از ان معرف آنها مدانند که شما چه کسی هستید اما احتمالاً
ـود کـه چـرا تمـاس گرفتهایـد. آنهـا را کمـ رایشـان سـوال خواهـد
بیشتـر در تعلـق نگـه داریـد. همـانطور کـه در اسـکریپت بـالا دیـدیم
متوانید چند دقیقهای را صرف رسیدن سوالات از آنها کنید. چند

نمونه سوال بیشتر هم در ان قسمت قرار مدهیم:

آیا حوان خانگ دارید؟ سگ یا گربه؟

صبحانه مورد علاقه شما چیست؟

به نظر شما هترن رستوران در {نام شهر مشتری} کدام است؟

وقتی مکالمه به ان رسد که چرا شما تماس گرفتهاید متوانید
بگوییـد کـه مـن تمـاس گرفتـهام تـا بـه شمـا کمـک کنـم. اـن جملـه
معمولاً آنها را تحت تاثر قرار مدهد. سپس متوانید با ان جمله
مکالمه را ادامه دهید که کارشناسان فروش ما از بنده خواستند که
بـا شمـا صـحبت کننـد. اـن جملـه فرصـتی مدهـد تـا مکـالمه را بـه
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شخص دیگری بسپارید که مسئول ارائه فروش است. از اینجا به بعد
فرایند سفر مشتری تعن شده در شرکت خود را دنبال خواهید کرد.

قالبهای آماده اسکریپت تماس سرد

آماده استفاده از هترن های اسکریپت تماس سرد هستید؟ در ان
قسـمت چنـد قـالب آمـاده اسـکریپت تمـاس سـرد ـرای شمـا آمـاده

کردهایم که متوانید به آسانی از آنها استفاده کنید.

تماس های فروش دیسکاوری یا کشف

.رای گرفتن اطلاعات بیشتر درباره مشتری احتمال ن اسکریپتهتر
به طور کل هدف از تماس های دیسکاوری کسب اطلاعات بیشتر
درباره مشتری احتمال و شرکتش در جهت صلاحیتسنج هتر او
خواهد ود. کلید یک تماس کشف خوب رسیدن سوالات درست
اسـت. اگـر کمـ روی مشتـری احتمـال خـود تحقیقـات انجـام داده
باشیـد متوانیـد سـوالات دقـقتری رسـید. هـدف اـن اسـت کـه
مشتری احتمال خود را در موقعیت راحتی قرار دهید تا بتواند درباره

جزئیات بیشتری از خود و کسب و کارش صحبت کند.

قالب اسکریپت تماس سرد
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سلام {نام مشتری}، من {نام شما} هستم از {نام شرکت شما }

{شرکـت مشتـری احتمـال} ررسـی و مطـالعه روی مـن در حـال
ـودهام و مخواسـتم چنـد سـوال دربـاره {چـالش هـای راـج

رسونای خریدار} رسم.

مثال های سوالات دیسکاوری

آیـا بـا چـالش خاصـ در زمینـه {چـالش هـای راـج رسونـای
خریدار} مواجه ودهاید و اگر بله ان چالش ها دقیقاً چه

هستند؟

رای رطرف کردن ان چالش ها چه کردهاید؟

آیا شما هترن فرد رای صحبت در مورد ان موضوع هستید
یا فکر مکنید متوانیم با فرد دیگری از تیمتان در ان مورد

صحبت کنیم؟

چـه مـوانع شمـا را از رسـیدن بـه هترـن راهحـل ـرای اـن
مشکل باز داشته است؟

راه حل ایدهآل شما چه مشخصاتی دارد؟

حالت اول: شما اطلاعات زیادی درباره مشتری احتمال مگرید.
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به لطف رسیدن سوالات درست متوانید مکالمه را تا جای
و مناسـب از مشتـری احتمـال ادامـه دهیـد کـه اطلاعـات کـاف

بگرید. مکالمه را اینگونه ادامه دهید:

سپاس از پاسخگوی شما. فکر مکنم ادامه ان مکالمه بتواند
به حل مشکل شرکت شما کمک کند. {در ان نقطه متوانید از
آنها بخواهید که در جلسه معارفه شرکت کنند یا مکالمه را با
مدران اجرای ادامه دهند یا هر مرحله دیگری که در فرایند

فروش خود در نظر گرفتهاید.}

حالت دوم: با اعتراض رو به رو مشوید.

متوجهم. مشکل ندارید اگر من یک ایمل پیگری رای شما
بفرستم که ررسی کنید؟ متوانم فردا رای ادامه مکالمه تماس
بگرم. {اگر پاسخ مثبت ود رای او یک ایمل بفرستید که در
آن زمان و تارخ تماس بعدی را هم مشخص کرده باشید. اگر
پاسخ منف ود از آنها رای وقتی که گذاشتهاند تشکر کنید و

ببینید آیا راه ارتباط دیگری متوانند به شما پیشنهاد کنند.}

حالت 3: مشتری احتمال قطع مکند.

{بـا یـک ایمـل صـحبت را پیگـری کنیـد. اینکـار احتمـالاً هترـن
روش رای رقراری ارتباط است. مطمئن شوید که مناع لازم را
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رای معرف شرکت و آنچه انجام مدهید در ایمل قرار دهید و
از آنها رسید آیا تمال به ادامه گفتگو دارند یا خر.}

 

مواجه با نگهبانان دروازه

هترـن اسـکریپت تمـاس سـرد ـرای رسـیدن بـه مـدران اجراـی یـا
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Gatekeepers ی. منظـور از نگهبانـان دروازه یـارندگان نهـاتصـمیمگ
افرادی است که تماس ها را جواب مدهند و تصمیم مگرند که
آیا تماس را به شخص مورد نظر شما وصل کنند یا خر. عنوان
شغل ان افراد متواند منشی دفتر یا دستیار مدر عامل باشد.
ان افراد معمولاً حجم کاری بالای دارند و ممکن است همان ابتدا
شما به فرد مورد نظر متصل کنند. اما ممکن است از آنها خواسته
شده باشد که تماس ها را وصل نکنند و خودشان به آنها رسیدگ

نمایند.

تا جای ممکن حرفهای عمل کنید و مودب باشید و اطلاعات کاف
درباره علت تماستان را به ان افراد بدهید. گاهی نگهبانان دروازه

متوانند به شما کمک کنند تا مسئول مرتبط را هتر پیدا کنید.

قالب اسکریپت تماس سرد

سلام، مخواستم با آقای / خانم {نام مشتری احتمال} صحبت
کنم. من {نام خودتان} از شرکت {نام شرکت} هستم.

حالت اول: شما را متصل مکنند

{از اسکریپت تماس سرد استاندارد خود روی کنید.}

https://www.bloobirds.com/blog/how-to-get-past-the-gatekeeper-in-sales/#:~text:=These%20are%20often%20administrative%20assistants,deny%20access%20to%20decision%2Dmakers.
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حـالت دوم: از شمـا مرسـند کـه اـن تمـاس بـه چـه منظـوری
گرفته مشود

قصد پیگری ایمیل را داشتم که رای آقای / خانم {نام مشتری
احتمـال} فرسـتاده ـودم دربـاره  {ارزش ارائـه شـده محصـول یـا

سرویس کسب و کارتان}.

اگر همچنان تماس شما را وصل نکردند بخواهید که به جای آن
یک تماس صوتی رایشان بگذارید.

توصیه شده توسط همکاران مشترک

ان اسکریپت تماس سرد نشان مدهد که چطور به طور موثر از
یـک همکـار یـا دوسـت مشتـرک ـرای رقـراری ارتبـاط اسـتفاده کنیـد.
رقراری تماس فروش است که کم رای توصیه شدن یک راه عال
گرمتر از حالت عادی باشد. مطمئن شوید که نام فرد مشترک را در
رید تا بتوانید رابطه خود را با مشتری احتمال خود ن معرفح
قویتر کنید. همچنن همیشه از فردی که شما را معرف کرده است
ز معرفتشکر کنید چون ممکن است آنها شما را به افراد دیگری ن

کنند.

قالب اسکریپت تماس سرد
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{ نام مشتری احتمال } سلام

آقای / خانم { نام معرف شما} من را معرف کردند که با شما
ارتبـاط بگـرم. مـن اخـراً دربـاره { نـام شرکـت مشتـری} تحقـق
مکردم و اگر بتوانم درباره { ارزش پیشنهاد سرویس یا محصول
خـود}  بـا شمـا صـحبت کنـم عـال خواهـد ـود. چنـد دقیقـهای

فرصت دارید؟

حالت اول: بله بفرمایید. { با اسکریپت تماس سرد استاندارد
پیش روید. }

حالت دوم: مخالفت

متوجهم. مشکل ندارید اگر من یک ایمل پیگری رای شما
بفرستم که ررسی کنید؟ متوانم فردا رای ادامه مکالمه تماس
بگرم. { اگر پاسخ مثبت ود رای او یک ایمل بفرستید که در
آن زمان و تارخ تماس بعدی را هم مشخص کرده باشید. اگر
پاسخ منف ود از آنها رای وقتی که گذاشتهاند تشکر کنید و

ببینید آیا راه ارتباط دیگری متوانند به شما پیشنهاد کنند. }

حالت سوم: مشتری احتمال تماس را قطع مکند.

{ با یک ایمل صحبت را پیگری کنید. اینکار احتمالاً هترن
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روش رای رقراری ارتباط است. مطمئن شوید که مناع لازم را
رای معرف شرکت و آنچه انجام مدهید در ایمل قرار دهید و

از آنها رسید آیا تمال به ادامه گفتگو دارند یا خر.}

پیگری

اگـر قبلاً ـرای رقـراری ارتبـاط بـا مشتـری احتمـال تلاش کردهایـد اـن
اسکریپت متواند به شما کمک کند که تماس خود را پیگری کنید
و پاسخ دریافت نمایید. م دانید که در فرایند فروش تلفنی ممکن
است بارها نیاز داشته باشید که با یک مشتری احتمال ارتباط رقرار
کنید. اگر از طرق ایمل یا شبکه های اجتماع با آنها ارتباط گرفتید
فراموش نکنید که به آنها یادآوری کنید که تماس قبل را پیگری

مکنید.

قالب ها:

سلام {نام مشتری}، من {نام خودتان} هستم از {نام شرکت}.

فرصت کردید چزی که رایتان ایمل کردم را نگاهی بیندازید؟

حـالت اول: بلـه اتفاقـاً مـ خواسـتم بیشتـر دربـاره آن بـدانم.
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{اسکریپت تماس دیسکاوری را پیش بگرید}.

حالت دوم: بله اما علاقهای ندارم.

باشه ممنون بابت وقتی که گذاشتید. فقط از روی کنجکاوی م
رسـم، مشـود بگوییـد چـرا علاقـهای نداریـد؟ {سـع کنیـد از
رای حل مشکل استفاده کنید. اگر پاسخ دهندکه م پاسخ
ندادند از آنها رسید آیا موافق هستند که رایشان یک ایمل

تکمیل با اطلاعات بیشتر ارسال کنید.}

درخواست رای رقراری ارتباط

اگـر نتوانسـتید بـا مشتـری احتمـال خـود ارتبـاط رقـرار کنیـد، اـن
اسکریپت متواند راه خوی پیش روی شما بگذارد. گاهی اوقات
رقراری ارتباط با مشتری احتمال کار غرممکنی به نظر م رسد.
ممکن است ببینید که آنها ایمل یا پیام شما را دریافت مکنند اما
به دلایل نم توانید آنها را پای مکالمه بیاورید و خود را به خوی

معرف کنید.

در اـن شرایـط متوانیـد از شخـص دیگـری از تیـم یـا سازمـان آنهـا
بخواهید که شما را به مشتری احتمال معرف کنند. ضرر ندارد که
چنن کمک را از دیگران بخواهید و اطلاعات ارزشمندی درباره شرکت
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یا مشتری احتمال خود دریافت کنید.

قالب:

سلام {نام شخص معرف کننده}، من {نام شما} هستم از {نام
شرکت}

من سع کردم با {نام مشتری احتمال} ارتباط بگرم اما هنوز
نتوانستم موفق شوم. فکر مکنید شما بتوانید من را از طرق

ایمل به ایشان معرف کنید؟

مــن در حــال جمــع آوری اطلاعــات دربــاره {چــالش هــای راــج
رسونای خریدار} هستم. {نام شرکت شما} با کسب و کارهای
مشابه {نام شرکت مشتری احتمال} کار مکند تا بتواند {ارزش
پیشنهـادی 1، ارزش پیشنهـادی 2، ارزش پیشنهـادی 3،…} را ارائـه

دهد.

حالت اول: بله شما را ارتباط خواهم داد.

عال! ممنونم {نام معرف کننده}. من رای شما اطلاعاتی که
مبایست با {نام مشتری احتمال} به اشتراک گذاشته شود را
ارسـال مکنـد تـا مقـدمه کـار باشـد. منتظـر پاسـخ ایمـل شمـا
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خواهد ود. روز خوی داشته باشید.

حالت دوم: نه.

متوجهم. اگر مشکل نداشته باشید من یک ایمل پیگری رای شما
بفرستم که اطلاعات را هر زمان توانستید بازبینی کنید و فردا مجدد
صـحبت کوتـاهی داشتـه بـاشیم. {اگـر بلـه، ایمـل را بفرسـتید و یـک
یادآور رای تماس بگذارید. اگر نه، از آنها رای وقتی که گذاشتهاند
تشکر نمایید و رسید آیا راه ارتباط دیگری هم هست که با شما

تماس رقرار کنند؟}

نکات تماس سرد

حالا که اسکریپت در دست شماست، ان نکات را به ذهن بسپارید

1. با مشتریان احتمال انتخای عمل کنید

تـوجه کنیـد کـه یـک روش مـارکتینگ 100 درونگـرا نمـ توانـد ـرای
کسـب و کـار شمـا مـوثر واقـع شـود. حـداقل نـه یـک شبـه. پـس بـا
مشتریـان احتمـال خـود انتخـای رخـورد کنیـد تـا بتوانیـد مـوفقیت
فروش درونگرا را قلید نمایید. به ان معنا که باید درباره اینکه چه
کسـی را بـه لیسـت خـود اضـافه کنیـد خلاقـانه رخـورد نماییـد. اگـر
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متـوجه شدیـد کـه افـرادی بـه محصـول یـا سـرویس شمـا علاقمنـد
هستند اولویت تماس را با آنها بگذارید. اگر افراد قل از تماس شما
به آنچه قرار است بگویید علاقهای نشان دهند راه شما رای بستن

قرارداد و انجام فروش هموارتر خواهد ود.

2. اسکریپت تماس سرد خود را تمرن کنید

بـا اینکـه قـرار نیسـت ربـاتیک و غرواقعـ بـه نظـر رسـید امـا بایـد
اسکریپت خود را تکرار کنید تا از یادتان نرود. هرچه هتر اهداف
که مشتری احتمال توانید در شرایطهتر م ،اسکریپت را بدانید
سوال از شما رسید یا نظری وسط صحبت های شما داد، به مکالمه
اصل بازگردید. با هر تماس شما شانس ان را پیدا خواهید کرد که
ی را یاد مژی هان کنید و استرااسکریپت تماس سرد خود را تمر

گرید تا بتواند تماس های سرد موثرتری رقرار نمایید.

3. روی مخاطب خود تمرکز کنید

وقتی در حال طراح اسکریپت تماس سرد خود هستید ممکن است
گر تله «من / ما » بیفتید.

ما در شرکت {نام شرکت} …

ما در اجرای ان پلن ….
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من م خواهم یک قرار ملاقات با شما ….

به جای اینها هتر است تمرکز را روی استفاده از ضمر دوم شخص
بگذارید:

آیا شما با چالش های …

چه موانع شما را از ….

آیا سودی که شما از …

در مکالمه خود با مشتری احتمال، او را مرکز صحبت قرار دهید.

4. تحقیقات لازم را انجام دهید

قـل از اینکـه بـه رداشتـن تلفـن و تمـاس گرفتـن فکـر کنیـد، بایـد
اطلاعـات کـاف دربـاره مشتـری احتمـال خـود داشتـه باشیـد. بایـد
بدانید که شرکت آنها چه کاری مکند، نقش مشتری احتمال شما
در شرکـت چیسـت، آیـا شمـا قبلاً در مـوقعیت شغلـ مشـاهی در
گذشتـه تجربـه کـاری داشتهایـد؟ و هـر اطلاعـات اضـافه دیگـری کـه
متوانـد در ایجـاد رابطـه بـا آنهـا مـوثر باشـد. حتـی اطلاعـاتی ماننـد
اینکـه مشتـری احتمـال شمـا کجـا مدرسـه مرفتـه یـا آیـا دوسـت و
همکار مشترک دارید یا نه نز متواند باب صحبت را با افراد باز

کند.
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 .5هترن زمان تماس گرفتن را پیدا کنید

گرچه نم توان هچ زمان مشخص رای تمام کسب و کارها و تمام
کشورها به عنوان هترن زمان تماس سرد در نظر گرفت اما بعض از
متخصصن پیشنهاد مکنند که اول صح یا بعدازظهر متواند زمان
خوی رای اینکار باشد. چرا که افراد یا هنوز روی کاری خود را آغاز
نکردهاند یا آماده هستند که کار خود را به پایان رسانند. که ان

زمانها شانس رقراری ارتباط را بالا م رد.

گرچه هرچه بیشتر تماس سرد بگرید بیشتر متوجه خواهید شد چه
زمان های شانس موفقیت تماس شما بالاتر است. وقتی ان اتفاق
افتاد متوانید تماس های خود را اولویتبندی کنید و از آن هترن

استفاده را نمایید.

6. از کنجکاوی خود هره بگرید

مکالمه را با ایجاد کنجکاوی و انگزه آغاز کنید. اگر بتوانید کاری کنید
که مشتری احتمال به مکالمه علاقمند شود به آنها دلیل دادهاید تا
حرفهـای شمـا را گـوش کننـد. موسسـه کسـب و کـار هـاروارد روی
موضوع کنجکاوی در محل کار تحقیق انجام داده و متوجه شده که
کنجکـاوی بـا اسـترس و دفـاع رخـورد کـردن ارتبـاط دارد. مشتریـان
احتمال کنجکاو ممکن است زمان بیشتری را رای پیدا کردن راهحل

رای مشکلاتشان در نظر بگرند.
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7. به زمان مخاطب خود احترام بگذارید

با اینکه ایجاد رابطه و شروع مکالمه با یک رویکرد مثبت با مشتری
احتمال بسیار مهم است اما باید به خاطر داشته باشید که تماس
سرد به نوع ناخوانده وارد شدن به حریم افراد است. شما زمان
مشتری احتمال را م گرید و باید رای احترام به آنها سرع به سر

اصل مطلب روید.

از جملات تعـن کننـده در ابتـدا مکـالمه خـود اسـتفاده کنیـد تـا
مشخص باشد که هدفتان از تماس چیست. با اینکار به مشتری
احتمال ان سیگنال را م دهید که مخواهید سرع و مسقیم

درباره چه موضوع صحبت کنید.

8. سوالات پایان باز رسید

سوال های که پاسخ بله یا خر دارند نرسید. به جای آن به سراغ
سـوالاتی رویـد کـه پایـان بـاز هسـتند و مکـالمه را پیـش مـ رنـد.
خصوصاً وقتی درباره نقاط درد و اهداف از مشتری سوال م رسید.

سلام {نـام مشتـری}، مـن {نـام خودتـان} هسـتم از شرکـت {نـام
شرکت}.

https://rahemodiran.com/


32

من مدتی است که روی شرکت {نام شرکت مشتری} تحقیقاتی
انجـام مـ دهـم و مـ خواسـتم چنـد سـوال دربـاره {موضوعـات

انتخاب شده قبل {رسم.

چـه مـوانع شمـا را از پیـدا کـردن راه حـل ـرای {چـالش هـای
موضوع انتخاب شده قبل} وا داشته است؟

(آنها پاسخ مدهند)

من علاقمندم که ان مکالمه را ادامه دهم چرا که فکر م کنم
{نام شرکت خودتان} متواند به پیدا کردن راهحل به شما کمک
کند. {حالا هر مرحله دیگری که بخشی از فرایند فروشتان است

را پیش بگرید }.

رسیدن سوالات پایان باز به شما کمک مکند تا اطلاعات بیشتری
درباره مشتری احتمال به دست آورید و بتوانید راه حل خود را به

چالش مشخص از او ارتباط دهید.

9. شنونده فعال باشید

گم شدن در چنن مکالماتی ساده است. اما مطمئن شوید که به
دقت به پاسخ های مشتری احتمال گوش م دهید. وقتی شرایط
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مناسب ود، آنچه آنها درباره شرکت یا اهداف خود گفتهاند را تکرار
کنید. ان موضوع به شفافسازی آنچه گفته شده کمک مکند و به
مشتـری احتمـال نشـان مدهـد کـه شمـا واقعـاً بـه آنچـه مگوینـد

اهمیت مدهید.

10. مشکلات و نقاط درد آنها را پیدا کنید

معمولاً از ن ردن یک مشکل رای مشتری انگزه بیشتری ایجاد
کند تا اضافه کردن ارزشی به آنها. همانطور که مشتری احتمالم
خود را مقاعد مکنید که درباره سازمان، نقش خود و موقعیتش
صحبت کند، به چالش ها، مشکلات و نقاط درد او هم توجه کنید.
اینکار به شما فرصتی م دهید تا بتوانید به مشتری بگویید: «من
م توانم به شما کمک کنم». متوانید ان کار را با یک اسکریپت

سوالات پایان باز انجام دهید:

سلام {نام مشتری}، من {نام خودتان} هستم از {نام شرکتتان}

ما یک پلتفرم {نوع شرکت} هستیم که به کسب و کارها کمک
م کنیم تا {مشکل مشتری} را حل کنند. من با شما تماس
گرفتم تا اگر کمک در ان زمینه مخواهید راهنمایتان کنم.
چه موانع شما را از رسیدن به راه حل رای ان چالش بازداشته
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است؟

{مشتری پاسخ مدهد}

متـوجه اسـتیصال شمـا ـرای حـل اـن مشکـل هسـتم. بـه نظـر
مآید که تیم شما با ان موارد مشکل دارند{نقاط درد / مشکل
را به طور خلاصه تکرار کنید }. ما با چند شرکت مثل شما کار
کردهایم و بیشتر آنها نظرشان ان وده که سرویس ما {چگونه
به کسب و کارها کمک کرده است}. آیا در حال حاضر از سرویس

/ محصول شبیه به ان استفاده کردهاید؟

ان اسکریپت به شما کمک مکند تا چالش های آنها را در مکالمه
خود مطرح کنید و سرویس خود را به عنوان راهحل معرف نمایید.

11. انتظار مخالفت داشته باشید

هرچــه تمــاس هــای بیشتــری بگریــد شنــاخت هتــری روی انــواع
اعتراضات و مخالفت های مشتریان پیدا خواهید کرد. به طور مثال:
مشتری احتمال ممکن است از قل با رقیب شما کند. متوانید در

پاسخ بگویید:

” بله با ان شرکت آشنا هستم. چرا آنها را انتخاب کردید؟ آیا از
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کارشـان رضـایت داریـد؟ اجـازه مـ دهیـد توضـح دهـم محصـول /
سرویس ما چه تفاوت های دارد؟

قطعاً شرایط پیش خواهد آمد که ترجح م دهید وقت مشتری را
تلف نکنید. اما در شرایط که فرصت مناسی وجود دارد تا مکالمه را
ادامه دهید یک پاسخ از قل آماده شده رای پاسخگوی به ان

مخالفت داشته باشید تا بتوانید هترن هره از مکالمه را رید.

12. از تایید اجتماع استفاده کنید

مشتریان احتمال شما خودشان را مشتری ایده‌آل شما م دانند.
چــرا مکــالمه را اینطــور پیــش نــریم کــه مشتــری احتمــال خــود را

همداستان سار مشتریان شما بداند؟

داستان مشتریان دیگر شبیه به آنها را تعریف کنید

از نمونه های مطالعاتی که نشان مدهد آنها در چه جایگاهی
ایستادهاند استفاده کنید

نظرات کارران و داستان های موفقیتشان را رای آنها تعریف
کنید

13. روی هدف خود تمرکز کنید

ن است که خودتان را به مشتری احتمالهدف از هر تماس سرد ا
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معرف کنید و قرار یک تماس دیسکاوری با آنها بگذارید. به خودتان
نتیجه مورد انتظار را یادآوری کنید. اینکار باعث مشود از رل خارج

نشوید.

14. به فکر به نتیجه رسیدن مکالمه باشید

همیشه با هر مشتری احتمال به فکر نتیجه باشید. در یک تماس
سرد ممکن است ان نتیجه صرفاً موافقت با یک تماس دوم در
زمانی دیگر باشد. قل از هر ایمیل که قرار است بفرستید یا هر
تماسی که قرار است بگرید، به نتیجه مورد انتظار خود فکر کنید تا

در ط مکالمه روی آن تمرکز نمایید.

15. بله گفتن را آسان کنید

فرق نم کند چه نوع بستن فروشی مدنظر شماست، روی همان
تمرکز کنید. هرچه کار را رای مشتری پیچیدهتر کنید نه گفتن رای

آنها آسانتر خواهد شد.

رای مثال اگر هدف شما فروش یک نرمافزار در چهار قدم باشد، اما
بدانیـد دیـدن دمـوی نـرم افـزار کافیسـت تـا آنهـا بـه اسـتفاده از آن
علاقمند شوند، کافیست دمو را به آنها بفروشید. سع کنید دیدن
و استفاده از دمو را رای آنها آسان کنید تا بتوانید جلسهای رای
اینکار با آنها بگذارید. در مراحل ابتدای مشتری احتمال با جزئیات
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محصول نهای گج نکنید.

16. بعد از تماس پیگری کنید

اگر مشتری احتمال شما مال نیست که شما را تا حداقل یک هفته
دیگر ملاقات کند فردای اولن تماس خود با او، یک تماس پیگری
بگریــد. امــا در اــن تمــاس چــزی بیشتــر از «ممنــون کــه وقــت
گذاشتید» به او بگویید و اطلاعات ارزشمندی که متواند در ن
بازه مکالمه اول با مشتری احتمال تا زمان تصمیم گری آنها رای

خرید به او کمک کند را ارائه دهید. به طور مثال متوانید بگویید:

سلام {نام مشتری احتمال}، من {نام شما} هستم از شرکت {نام
شرکت شما}

آیا فرصت کردید به اطلاعاتی که رای شما ایمل کردم نگاهی
بیندازید؟

اگر گفتند بله، با یک سری سوالات دیسکاوری مکالمه را پیگری
کنید یا به سراغ مرحله بعدی در فرایند فروش خود روید.

اگر گفتند علاقهای ندارند، متوانید ان را بگویید که:
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ممنـون بـابت وقتـی کـه گذاشتیـد. از روی کنجکـاوی مرسـم
متوانید بگویید چرا علاقمند نیستید؟ {سع کنید از پاسخ

آنها رای غلبه ر ان اعتراض یا مخالفت استفاده کنید.}

17. پیام صوتی بگذارید

در دنیای دیجیتال امروز پیام صوتی ممکن است یک روش قدیم
به نظر رسد اما راه هوشمندانهای است که بتوانید پیام خود را به
گوش مشتری احتمال خود رسانید. وقتی مشتری احتمال روزانه
ده ها ایمل دریافت مکند شما با یک پیام صوتی متوانید هتر

دیده شوید.

سلام من {نام شما} هستم از شرکت {نام شرکت شما}.

م خواستم درباره {موضوع موردبحث} بیشتر بدانم تا ببینم آیا {نام
شرکت شما} متواند راهحل رای آن ارائه دهد. شما متوانید رای
ارتباط با من از شما {شماره تماس شما استفاده کنید. همچنن یک
ایمل در {تارخ و ساعت مشخص} رای شما ارسال خواهم کرد که
جزئیات بیشتری را در اختیار شما م گذارد. منتظر گفتگو با شما

هستم. روز خوی داشته باشید.

حتی متوانید اسکریپت تماس سرد خود را رای همخوانی با تماس
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صــوتی بــه روز کنیــد. یادتــان نــرود خودتــان را معرفــ کنیــد، نــام
شرکتتان را بگویید و اشاره کنید که درباره چه مشکل احتمالای از
مشتــری صــحبت مکنیــد. ســع نکنیــد در تمــاس صــوتی چــزی
بفروشید. بلکه به اندازهای اطلاعات به مشتری بدهید که علاقمند

به موضوع شوند.

18. تماسهای گرفته شده را مورد بازبینی قرار دهید

نباید هیچگاه اجازه بدهید که اسکریپت تماس سرد شما قدیم
شود. همانطور که کسب و کار و محصول یا خدمات شما به مرور
هینه شود و تغر مکند تکنیک های تماس سرد شما نز باید هتر

شوند.

به طور ماهانه با تیم خود یک بازبینی تلفنی یا تماس ویدوی
تنظیم کنید. چند تماس ضبط شده را ررسی نمایید، در چند تماس
زنـده تصـوری حضـور داشتـه باشیـد و از کارشناسـان بخواهیـد کـه
نظرات سازنده درباره آنچه اتفاق افتاده بدهند و بگویند که چطور

متوان در تماس های بعدی هتر عمل کرد.

19. زمان بیشتری رای فروش بسازید

نـرم افزارهـای اتوماسـون سـازی فـروش ماننـد هترـن دوسـت یـک
فروشنده تلفنی هستند. کارهای سادهای مانند زمانبندی جلسات،
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گذاشتن پیام صوتی و ارسال ایمل های پیگری ممکن است تنها
چنـد ثـانیه زمـان ـرای انجـام دادن بخواهنـد امـا وقتـی ـن کارهـای
روزانه شما گم شوند م بینید که ساعتها وقت رای آنها صرف

کردهاید.

اتوماسون کردن ان وظایف با نرم افزار متواند راهحل شما باشد.
ان پلتفرم ها متوانند وظایف دستی را اتوماسون کنند تا شما
زمـان بیشتـری ـرای فـروش، تحقـق دربـاره مشتـری احتمـال، ایجـاد
رابطه و بستن قرارداد داشته باشید. کاری که تکنولوژی نم تواند

انجام دهد.

20. دلال خود را در ذهن داشته باشید

تماس سرد متواند خیل سرع تبدل به کاری رباتیک شود. تماس
گرفتن، ارائه دادن اسکریپت تماس سرد، درخواست تماس دوم و
تکرار ان فرایند متواند انگزه شما را از ن رد. اما نگذارید ان
اتفـاق بیفتـد. وقتـی بـا چنـد تمـاس آخـر هفتـه دسـت و پنجـه نـرم

مکنید به خاطر بیاورید که چرا ان کار را دوست دارید.

متوانید تصوری از خانواده خود روی مز داشته باشید، یا یک
یادداشت انگزهبخش از طرف همکار خود یا شاید یک نقل قول
مثبت از یک شخصیتی که دوست دارید. در هر صورت یک دلل
رای ادامه جلوی روی خود داشته باشید. در ان روزهای که چپ و
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راست قرارداد جدید م بندید، یا روزهای که نم توانید هچ
مشتریای را مجاب به خرید کنید، ان دلل است که شما را باانگزه

نگه م دارد.

اسکریپت تماس سرد و موفقیت در فروش

اـن اسـکریپت هـا و نکـاتی کـه در اـن مقـاله بـه آنهـا رداختیـم
متوانند به شما کمک کنند تا فروش موفقتری داشته باشید. به
ـن مـورد ارائـه ارزش بـه مشتـری احتمـالخـاطر بسـپارید کـه مهمتر
اسـت. بـا رانگیختـن انگـزه در آنهـا و حـل مشکلشـان، متوانیـد
رابطهای خوب با ایشان بسازید و به بستن قرارداد نزدیکتر شود.
حتی اگر ان مکالمه در ابتدا «سرد» شروع شده باشد. شما چه
پیشنهادی رای نوشتن اسکریپت تماس سرد دارید؟ با ما در میان
بگذارید. همچنن م توانید رای اخذ مشاوره حرفهای از راه مدران،

از طرق منوهای سایت اقدام نمایید.
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