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10 اسکریپت پیغام صوتی توصیه شده توسط
متخصصن رتر فروش

یک از سادهترن روشها رای هود تماسهای صوتی ان است که
اسکریپت پیغام های صوتی فروش را هینه کنید. داشتن اسکریپت
پیغـام صـوتی بـه شمـا کمـک مکنـد کـه در لحظـه گرفتـار نشویـد و
بدانید که پشت تلفن چه باید بگویید. یک اسکریپت پیغام صوتی
خـوب متوانـد شـانس مـوفقیت شمـا در گرفتـن تمـاس رگشتـی از
مشتریان را بالا رد. در ان مقاله از مجله راه مدران مخواهیم یاد
voicemail توانیم یک اسکریپت پیغام صوتی یاریم که چطور مبگ

موثر بنویسید که مشتریان را رانگزاند تا با شما تماس بگرند.

https://en.wikipedia.org/wiki/Voicemail
https://rahemodiran.com/
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چرا اسکریپت پیغام صوتی اهمیت دارد؟

80 درصد تماس های فروش مسقیماً به صندوق تماس های صوتی
منقل مشود. ان فرصتی به شما مدهد که از ان تماس های
ی پاسخ هم نتیجه بگرید. بسیاری از کارشناسان فروش مدانند
که وقتی یک مشتری احتمال تلفن را جواب داد چه چزی بگویند
اما وقتی تماس به صندوق صوتی منقل مشود نمدانند چه باید
بکنند. با توجه به اینکه بسیاری از افراد وقتی شماره تماس ناشناسی
را مبینند تلفن را جواب نمدهند، پیغام صوتی متواند شانس
دوبارهای رای شما باشد تا پیام خود را به گوش ان دسته از افراد

رسانید.

با استفاده از یک اسکریپت پیغام صوتی مناسب متوانید مطمئن
شوید که هرآنچه نیاز است را گفتهاید. به علاوه پیغام صوتی روش
دیگری است رای ارتباط رقرار کردن با یک مشتری احتمال. پس
هرچه پیغام صوتی مناسبتری رای افراد بگذارید، شانس بیشتری
خواهیـد داشـت کـه دوبـاره بـا شمـا تمـاس بگرنـد. طـ یـک ررسـی
مشخص شد که یک اسکریپت پیغام صوتی مناسب متواند تا 22

درصد نرخ بازگشت داشته باشد.

اجزای یک اسکریپت پیغام صوتی موثر

گرچـه محتـوای اسـکریپت هـای پیغـام صـوتی بسـتگ بـه فاکتورهـای
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مختلف دارند اما لازم است همه آنها اجزای داشته باشند که در
ادامه به آنها خواهیم رداخت:

نام شما و شرکت مروطه .1

حتماً در پیغام که رای مشتریان احتمال مگذارید اسم خودتان و
شرکتی که معرف هستید را بیاورید. حتی اگر قبلاً با ان مشتری

احتمال صحبت کردهاید و مدانید که ان اطلاعات را دارد.

شماره تماس .1

اینکه در متن پیغام صوتی خود شماره تماس شرکت یا خودتان را
هـم بگذاریـد ایـده خـوی اسـت. گرچـه مشتـری احتمـال متوانـد
شمارهای که با آن تماس گرفتهاید را روی گوشی خود ببیند اما تکرار
آن نتیجه مثبتی در ی خواهد داشت. به علاوه توصیه شده که ان
اعلام شماره تماس را دو بار انجام دهید. یک اوال پیغام خود و
دیگری در آخر. چون ممکن است افراد تا پایان پیام شما را گوش

ندهند.

https://rahemodiran.com/
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علت تماس .1

قصدی که گذاشتن ان پیغام دارید را شفاف و واضح بیان کنید.
هترن راه رای اینکار ان است که هدف خود از تماس با آنها را
بگویید. آیا آنها فرم را در وب سایت شما ر کردهاند؟ آیا دوست
مشترک آنها را معرف کرده که به نظرش محصول یا سرویس شما
به کارشان خواهد آمد؟ وقتی نوع ارتباط را با آنها مشخص کنید

راحتتر متوانید توجهشان را جلب نمایید.

منافع که تماس با شما رای مشتری در ی دارد .1

وقتـی پیغـام صـوتی ـرای مشتـری احتمـال خـود مگذاریـد دیگـر
هـدفتان فـروش بـه او نیسـت. بلکـه تمرکـز شمـا بایـد جلـب تـوجه
مشتری احتمال و ترغیب او به تماس گرفتن باشد. پس باید چزی
که مگویید بیشتر از اینکه راجع به شما باشد به مشتری مروط
کمک توانید به کسب و کار یا خود مشتری احتمالشود. چطور م
کنید و ارزشی بیافرینید؟ آیا متوانید در وقت آنها صرفهجوی کنید
یا درآمد بیشتری رایشان ایجاد نمایید؟ اگر بله باید ان موارد را در
پیغام صوتی خود بیاورید. در واقع باید هر منفعتی که مشتری از
تمـاس بـا شمـا دریـافت خواهـد کـرد را یـادآور شویـد. امـا حواسـتان
باشد که ازارها یا وژگ های محصول خود را لیست نکنید. بلکه
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درباره نتاج مثبتی که مشتریان قبل گرفتهاند یا دستاوردهای که
داشتهاید توضح دهید.

چزی که مخواهید مشتری احتمال انجام دهد یا .1
انتظار داشته باشد

بعد از اینکه مشتری احتمال پیغام صوتی شما را گوش داد، باید
متوجه شود که گام بعدی چیست. اینکه چطور با شما تماس بگرد
یـا اینکـه بایـد منتظـر ایمـل پیگـری باشـد. ـرای اینکـه بـه فـروش
نزدیکتر شوید باید تا جای ممکن اطلاعات دقق تماس به مشتری
بدهید و در دسترس او باشید. اگر از مشتری مخواهید که با شما
تماس بگرد به او زمان و شماره تماس را بدهید. مثلاً بگویید شما
متوانیـد از طرـق شمـاره X بـا مـن در تمـاس باشیـد. مـن معمـولاً

روزهای شنبه تا چهارشنبه از ساعت 9 تا 3 در دسترس هستم.

5 نکته اجرای رای ایجاد و اجرای یک اسکریپت
پیغام صوتی

پیامهای صوتی یک روش عال رای رقراری ارتباط با مخاطبان و ارائه
اطلاعات یا خدمات هستند. با ان حال، ایجاد یک اسکریپت پیغام
صوتی که تأثرگذار و جذاب باشد، نیاز به مهارت و تلاش دارد. در
اینجا 5 نکته اجرای رای ایجاد و اجرای یک اسکریپت پیغام صوتی
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آورده شده است:

هدف خود را مشخص کنید. .1

قل از شروع نوشتن اسکریپت، باید هدف خود را مشخص کنید. آیا
مخواهیـد اطلاعـات خاصـ را ارائـه دهیـد، محصـول یـا خـدماتی را
تبلغ کنید، یا صرفاً با مخاطبان خود ارتباط رقرار کنید؟ دانستن
هدف شما به شما کمک مکند تا محتوای اسکریپت خود را تنظیم

کنید.

مخاطب خود را در نظر بگرید. .1

وقتـی هـدف خـود را مشخـص کردیـد، بایـد مخـاطب خـود را در نظـر
بگرید. چه کسانی قرار است پیام صوتی شما را بشنوند؟ دانش و
تجربـه آنهـا در مـورد موضـوع چیسـت؟ نیازهـا و خواسـتههای آنهـا
چیست؟ دانستن مخاطب شما به شما کمک مکند تا زبان و لحن

اسکریپت خود را تنظیم کنید.

https://rahemodiran.com/
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محتوای خود را ساده و مختصر نگه دارید. .1

هنگـام نـوشتن اسـکریپت، مهـم اسـت کـه محتـوای خـود را سـاده و
مختصر نگه دارید. مخاطبان شما باید بتوانند پیام شما را به راحتی
درک کننـد. از جملات کوتـاه و سـاده اسـتفاده کـرده و از اصـطلاحات

فنی یا پیچیده خودداری نمایید.

از صدا و لحنی جذاب استفاده کنید. .1

صـدای شمـا یکـ از مهمترـن عوامـل در مـوفقیت یـک پیـام صـوتی
است. از صدای واضح و رسا استفاده کرده و لحن خود را با محتوای
اسکریپت خود هماهنگ کنید. اگر پیام شما مثبت است، از لحنی
شاد و هیجانانگز و اگر پیام شما جدی است، از لحنی مطمئن و

موقر استفاده نمایید.

تمرن کنید، تمرن کنید، تمرن کنید. .1

مهم است که قل از ضبط پیام صوتی خود، آن را تمرن کنید. ان
به شما کمک مکند تا محتوای خود را روان و طبیع بیان کنید.
همچنن متوانید از یک دوست یا همکار بخواهید که به شما

https://rahemodiran.com/


8

بازخورد دهد.

10 مثال اسکریپت پیغام صوتی کارردی

قـل از اینکـه بـه سـراغ مثـال هایمـان رویـم بایـد بدانیـد کـه هـچ
اسکریپت پیغام صوتیای وجود ندارد که 100 درصد موفقیت در نرخ
پاسـخگوی را تضمـن کنـد. امـا بعضـ از نکـات متواننـد بـه شمـا
کمک کنند تا اسکریپت پیغام صوتی خود را هود بخشید. در ادامه
10 اسکریپت پیغام صوتی رای سناروهای مختلف را با هم ررسی

مکنیم.

اسکریپت پیغام صوتی رای ارتباط گرفتن با خریداران
احتمال

استراژی اول: ارتباط ایجاد کنید

سلام آقای / خانم احمدی، من محمدی هستم از راه مدران با
شماره تماس 02191010363

ــط ــا توس ــت شم ــی شرک ــاه از ررس ــی کوت ــن الان گزارش هم
متخصصن راه مدران را رایتان ایمل کردم که رخ نقاط قوت
و ضعف کسب و کارتان را نشان مدهد. فکر مکنم مطالعه
اـن گـزارش متوانـد ـرای شمـا مفیـد باشـد. اگـر اینطـور ـود

https://rahemodiran.com/
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متوانید رای من پیام بفرستید یا با شماره 02191010363
تمـاس بگریـد تـا مـن توضیحـات تکمیلـ دربـاره اـن گـزارش و

راهکارهای پیشنهادی رای رفع مشکلات را خدمتتان ارائه کنم.

چرا ان استراژی جواب مدهد؟

استراژی کلیدی اینجا ان است که پیغام صوتی شما به مشتری
مروط شود. اینکه به مشتری احتمال بگویید یک گزارش رای آنها
آماده کردهاید که یک از تغرات اخر در شرکت آنها را ررسی کرده
و نقاط قوت و ضعفشان را نشان مدهد، به اندازه کاف متواند
رای او جذاب باشد. با شنیدن ان پیغام مشتری ممکن است با
خود فکر کند که ان یک پیام تبلیغاتی یهدف نوده و متواند

رای کسب و کارش مفید باشد.

استراژی دوم: احساس آشنا ایجاد کنید

سلام آقای / خانم احمدی، من محمدی هستم از راه مدران. من
ــا شــدیم. ــا هــم آشن و شمــا هفتــه گذشتــه در ســمینار  X ب
مخواستم شخصاً با شما صحبت کنم چون فکر مکنم ایدهای
دارم که متواند کسب و کار شما را از ان رو به آن رو کند اما
هنوز دربارهاش مطمئن نیستم. خوشحال مشوم اگر از طرق
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شماره موبایلم با من تماس بگرید.

چرا ان استراژی جواب مدهد

با ایجاد یک رابطه، مشتری از نظر ذهنی شما را از یک فروشنده غریبه
تبدل مکند به کسی که یک آشنای قبل با او دارد. در نتیجه
متواند به شما و حرف های که قرار است به او زنید تا حدی
اعتماد کند. وقتی مگویید خواستم شخصاً با شما صحبت کند
اهمیت حرف خود را مرسانید. وقتی عبارت هنوز دربارهاش مطمئن
نیستم را اضافه مکنید ان حس را در مخاطب به وجود مآورید
که قصدتان فروش یا راض کردن طرف مقال نیست. بلکه ایدهای
دارید و مخواهید آن را با مشتری احتمال در میان بگذارید. و در
نهایتاً وقتی به جای شماره شرکت، شماره موبال شخص خود را
اعلام مکنید بار دیگر ان احساس آشنای را قویتر خواهید کرد.

استراژی سوم: از پدیده ترس از دست دادن استفاده کنید

FOMO یا Fear Of Missing Out که اشاره مکند به پدیده ترس از
دست دادن چزی، باعث مشود مشتریان احساس اضطرار کنند.

چنن حسی را متوانید با اسکریپت زر به وجود آورید:

https://rahemodiran.com/


11

سلام. من محمدی هستم. دلل تماس من ان است که یک از
مشتریان قبل مثل شما از دوره های آموزش فروش ما استفاده
کرده و به نتیجه X رسیده است. خوشحال مشوم با شما در
میان بگذارم که او چه کاری انجام داده و شما چطور متوانید
همن نتیجه را بگرید. امکانش هست با شماره 02191010363
تماس بگرید؟ من محمدی هستم از راه مدران. شماره تماس

.02191010363

چرا ان استراژی جواب مدهد

ان اسکریپت نشان مدهد که قرار است رای مشتری ارزشی ایجاد
شود. با گفتن اینکه مشتری دیگری با مشخصات آنها با استفاده از
رسیده است به مشتری احتمال x محصول یا خدمت شما به نتیجه
خود نشان مدهید که ان نتیجه رای آنها هم متواند حاصل
شود. اما بیش از هر چز گفتن اینکه خوشحال مشوم با شما در
میان بگذارم که چه کاری انجام شده و چطور شما متوانید همن
رای حل مشکل مشتری احتمال رید، اشتیاق خود راج را بگنتا

نشان مدهید.

https://rahemodiran.com/shop/
https://rahemodiran.com/


12

استراژی چهارم: مشتریان احتمال خود را آماده کنید

سلام خـانم / آقـای احمـدی. مـن محمـدی هسـتم از راه مـدران.
آقـای / خـانم جعفـری پیشنهـاد کردنـد کـه مـن بـا شمـا یـک قـرار
ملاقات داشته باشم. از آنجای که ایشان خدمات / محصولات
X را از ما تهیه کردند و توانستند مشکل کسب و کارشان را حل
کننـد نظرشـان اـن ـود کـه شمـا هـم از اـن راهحـل متوانیـد
اسـتفاده کنیـد. مـن همـن الان ـرای شمـا ایمیلـ فرسـتادم کـه
جزئیات ان موضوع را توضح مدهد. خوشحال مشوم اگر

بتوانیم ان هفته راجع به ان موضوع با هم صحبت کنیم.

چرا ان استراژی جواب مدهد

اـن اسـکریپت پیغـام صـوتی سـه اصـل را رعـایت مکنـد: تاییـد
اجتمـاع، محـوبیت و اعتبـار. وقتـی شمـا دربـاره شخـص معرفـ در
تمـاس خـود صـحبت مکنیـد محـوبیت و تاییـد اجتمـاع را نشـان
مدهید. همچنن وقتی مگویید مشکل مشتری قبل خود را حل

کردهاید مهر تایید به اعتبار خود مزنید.

استراژی پنجم: توجه آنها را جلب کنید

https://rahemodiran.com/
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آقای / خانم احمدی، نیازی نیست مجدد با من تماس بگرید.
من به زودی یک ایمل با عنوان 5 ایده رای ساخت مرکز تماس
موثر و مقرونبهصرفه رای شما ارسال مکنم. هر زمان فرصت
کردید خوشحال مشوم نظر شما را درباره ان ایمل بدانم. من
محمدی هستم از راه مدران. اگر از سمت شما پاسخ نگرم

هفته آینده خودم مجدداً با شما تماس خواهم گرفت.

چر ان استراژی جواب مدهد

ان پیغام با یک جمله قدرتمند و غرعادی شروع مشود. اینکه از
مشتری نمخواهید با شما تماس بگرد احتمالاً نظرش را به خود
جلب خواهید کرد. با اینکار مشتری احتمال نیازی ندارد که فوراً با
شما تماس بگرد. به جای آن رایش ایمیل ارسال کردهاید که نه
تنهـا رایـش ارزشـی ایجـاد مکنـد بلکـه متوانـد سـر فرصـت بـه آن

پاسخ دهد.

اسکریپت پیغام صوتی رای پیگری کردن سرنخ های جدید

حالا فرض کنیم که مشتری به طریق با شما ارتباط گرفته و حالا لازم
است که شما ان سرنخ را پیگری کنید. ان اسکریپت پیغام صوتی

متواند رای چنن شرایط خوب باشد:

https://rahemodiran.com/
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آقای / خانم احمدی، من محمدی هستم از راه مدران. شما فرم
دریافت اطلاعات دوره فروش بیمه را در سایت ما ر کردید. به
رای شما ارسال خواهد شد که اطلاعات کامل زودی ایمیل
درباره دوره و کسب و کار ما در اختیارتان مگذارد. اگر بعد از
خواندن ان توضیحات سوال داشتید خوشحال مشویم با ما
تمـاس بگریـد. شمـاره مـا 02191010363 اسـت. متوانیـد بـه
صورت ایمل هم رای ما پیام بگذارید. امیدوارم خیل زود با

شما صحبت کنم. روز خوی داشته باشید.

چرا ان استراژی جواب مدهد؟

پیگری کردن یک سرنخ که قبلاً به کسب و کار شما علاقه نشان
داده است باید کم متفاوت باشد. دو چز در ان اسکریپت وجود
دارد کـه آن را از قبلهـا متمـاز مکنـد. یکـ اینکـه کـاملاً شفـاف
توضح داده که چرا با مشتری احتمال تماس گرفته شده و چه کاری
قـرار اسـت انجـام شـود. و دو اینکـه ارزش محصـول یـا خـدمتی کـه
مشتـری بـه دنبـالش اسـت را توضـح مدهـد. همچنـن روش هـای
مختلف رقراری ارتباط با کسب و کار را هم معرف مکند. راهکارهای
جایگزن رای ارتباط گرفتن با شرکت شما متواند نرخ موفقیت در

تماس های رگشتی را بالا رد.

https://rahemodiran.com/
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ری کردن سرنخ های قدیمرای پیگ اسکریپت پیغام صوتی

ن اسکریپت پیغام صوتی مزی بفروشید، اکند چه چ نم فرق
تواند ارتباط شما با مشتریان قدیم را قویتر کند.

سلام آقای / خانم احمدی. محمدی هستم کارشناس فروش راه
مـدران. نمدانـم بـه خـاطر داریـد یـا نـه امـا مهرمـاه فرمـ را در
سایت راه مدران ر کرده ودید و اعلام آمادگ کرده ودید رای
شرکت در دوره های جدید راه مدران. تماس گرفتم ببینم اگر
سوال درباره دوره ها دارید یا م خواهید از خدمات ما استفاده
کنید راهنمایتان کنم. اگر تا الان ان خدمت را دریافت کرده یا
در دورهای شرکت کردهاید نم خواهم مزاحمتان شوم. پس لطفاً
هر زمان توانستید با ما من تماس بگرید و اگر سوال در ان
فراینــد داشتیــد از مــن رســید. ممنــونم. شمــاره تلفــن مــا

02119110363 است. منتظر تماس شما هستم.

چرا ان استراژی جواب مدهد؟

ان استراژی بسیار شبیه به مورد قبل است. اما مناسب سرنخ
های قدیم. ممکن است فکر کنید ان اسکریپت مشتری را ترغیب
نم کند. اما چون اشاره کردید که نم خواهم مزاحم شما شوم،

https://rahemodiran.com/
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مشتری احتمال را ترغیب م کنید که با شما تماس بگرد. اگر هنوز
به پیشنهاد شما علاقمند باشد با خود فکر م کند که ان فروشنده
قرار نیست به من زنگ زند پس خودم باید با او تماس بگرم. از
طرف دیگر اگر دیگر به سرویس یا محصول شما نیازی نداشته باشد

هم باز تماس خواهد گرفت تا شما را در جریان بگذارد!

به مشتریان احتمال رای رسیدگ اسکریپت پیغام صوتی
که سرقرار نیامدهاند

در دنیـای فـروش، گـاهی اوقـات ممکـن اسـت پیـش بیایـد کـه یـک
مشتری در دیدار خود با شما حاضر نشود. در چنن مواردی، شما
باید با او تماس بگرید تا علت عدم حضورش را جویا شوید. تانیا
الز، مری موفقیت تجاری، سه پیام صوتی را رای شما آماده کرده

است تا بتوانید در ان مواقع از آنها استفاده کنید.

تماس صوتی بلافاصله پس از لغو شدن قرار ملاقات

سلام آقای / خانم احمدی. محمدی هستم. من در زمان مقرر قرارمان
بـا شمـا تمـاس مـگرم و امیـدوارم حـال شمـا خـوب باشـد. انتظـار
داشتم با شما صحبت کنم. اما حالا که شرایطش پیش نیامد رایتان
پیغام مگذارم. من تا یک ساعت دیگر آزاد هستم؛ ان زمان را در
رنامهام رای شما رزرو کردهام. لطفاً به محض دریافت ان پیام با

من تماس بگرید.

https://rahemodiran.com/
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چرا ان استراژی جواب مدهد؟

شاید مشتری شما تارخ قرار را در قویم خود اشتباه نوشته باشد.
یا شاید مجور وده به یک مسئله مهم رسیدگ کند. ان تماس
سرع، یک یادآوری عال است تا با شما تماس بگرند و در صورت

نیاز، قرار را مجدداً تنظیم کنند.

تماس بعد از گذشت چند ساعت

سلام خـانم / آقـای احمـدی. محمـدی هسـتم دوبـاره تمـاس مـگرم
خدمتان. از آخرن پیام که رای قرار امروز گذاشته ودم، خری از
شما نشنیدهام و فقط مخواهم مطمئن شوم که همه چز خوب
است. لطفاً به محض دریافت ان پیام با من تماس بگرید. به زودی

با شما صحبت خواهم کرد.

چرا ان استراژی جواب مدهد؟

اگر هنوز از طرق تماس یا ایمل از مشتری خود خری نشنیدهاید،
ان پیام صوتی به شما امکان مدهد مکالمه را از سر بگرید. لحن
نگران شما به مشتری خواهد فهماند که هچ دلخوری وجود ندارد -
شما به آنها به عنوان یک شخص، نه فقط یک مشتری، اهمیت

مدهید.

https://rahemodiran.com/


18

تماس بعد از چند روز که از زمان جلسه مقرر گذشت

سلام خانم / آقای احمدی. محمدی هستم دوباره تماس مگرم.
دروز چند پیام صوتی رای شما گذاشتم در مورد قرار ملاقاتی که
تعن کرده ودیم، اما هنوز خری از شما نشنیدهام. واقعاً امیدوارم
که همه چز خوب باشد. فعلاً مجورم شما را از لیست خود خارج
کنم. مدانم که گفتید مخواهید در مورد مشکل X کمک بگرید،
ل درک است و اشکالی نیست، کاملاً قااما اگر الان وقت مناس
نـدارد. اگـر شرایـط تغـر کـرد، فقـط بـه مـن اطلاع دهیـد. امـا اگـر
متوانید یک لطف کوچک بکنید و فقط یک پیام کوتاه یا تماس
مجدد رای من بگذارید تا مطمئن شوم که خوب هستید. اگر امروز
بتوانید ان کار را انجام دهید، عال خواهد ود. روز خوی داشته

باشید.

چرا ان استراژی جواب مدهد؟

هدف از ان پیامهای صوتی، رقراری تعادل ن همدل و قاطعیت
است. با اراز نگرانی رای سلامتی مشتری و درک دلال احتمال آنها
رای عدم حضور در جلسه، فروشنده همدل خود را نشان مدهد.
بـا اـن حـال، بـا بیـان اینکـه ممکـن اسـت ناچـار شویـد مشتـری را از
لیست خود خارج کنید، حس قاطعیت و حرفهای ودن خود را نز

منقل مکنید.

https://rahemodiran.com/
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اسکریپت پیغام صوتی سوم در ان راستا بسیار موثر است. تمال
فروشنده رای حذف مشتری از لیست خود نشان مدهد که آنها
حاضر نیستند وقت خود را صرف مشتریانی کنند که جدی نیستند. با
ان حال، فروشنده در را رای مشتری باز مگذارد تا دوباره تماس

بگرد و جلسه را مجدداً رنامهرزی کند.

ان رویکرد همدلمحور نه تنها به احتمال زیاد منجر به بازگشت
معامله روی مز خواهد شد، بلکه یک رابطه قویتر با مشتری نز
ایجـاد مکنـد. هنگـام کـه مشتـری احسـاس مکنـد کـه فروشنـده
واقعاً نگران سلامتیاش است، بیشتر احتمال دارد که او را به عنوان

یک مشاور مورد اعتماد در نظر بگرد.

چگونه اسکریپت پیغام صوتی خود را هینه کنید؟

حرفـهای شـدن در ارسـال پیغامهـای صـوتی مـؤثر در فـروش، تنهـا بـا
نـوشتن اسـکریپت اتفـاق نمافتـد. اـن اسـکریپتها بایـد از طرـق
آزمون و خطا، تمرن و ررسی مداوم، هینهسازی شوند. تمریناتی را
رنـامهرزی کنیـد کـه فرصـتی ـرای تکـرار و دریـافت بـازخورد بـه شمـا
بدهد. یک ایده ان است که با همکاران و دوستان خود تمرن
کنید و از آنها بخواهید به پیغامهای صوتی شما بازخورد صادقانه
بدهند. همچنن متوانید سیستم رای ارزیای پیامهای صوتی
خود ایجاد کنید. با ایجاد یک جدول امتیاز با سیستم رتبهبندی

https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%a8%d8%af%d9%88%d9%86-%d8%aa%d8%ad%d9%85%db%8c%d9%84/
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شروع کنید. سپس خودتان را جای مشتری بگذارید و هر پیام صوتی
را ر اساس ان معیارها ارزیای کنید:

آیا ان تماس را رمگردانید؟

آیا ان پیام صوتی را ذخره مکنید؟

آیا ان تماس را بلافاصله رمگردانید؟

آیا ان پیام ر اساس تحقیقات و ررسی روی مشتری ود؟

سپس با ررسی پیامهای صوتیای که کمترن امتیاز را دارند، شروع
به شناسای و کار ر روی نقاط ضعف موجود در اسکریپتها و نحوه
ارائه خود کنید. هدف چیست؟ اینکه به طور مداوم در ان تمرینات

نمره بالای بگرید.

کلام آخر

تمام استراژیهای ذکر شده در ان مقاله نشان مدهند که ارسال
پیامهای صوتی مؤثر در فروش هم هنر و هم علم است. با استفاده
از اـن اسـکریپتهای آزمـایش و اثباتشـده، متوانیـد فراینـدهای
فروش خود را قویت کرده و پاسخها را به طور چشمگری هود
بخشیــد. بــا ادامــه هینهســازی اــن اســکریپتها در طــول زمــان،
اسکریپتهای منحصر به فرد خود را در اختیار خواهید داشت که
وژه شما و حوزه کاریتان خواهد ود. همچنن اگر بخواهید سار

https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%a8%d8%af%d9%88%d9%86-%d8%aa%d8%ad%d9%85%db%8c%d9%84/
https://rahemodiran.com/%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%a8%d8%af%d9%88%d9%86-%d8%aa%d8%ad%d9%85%db%8c%d9%84/
https://rahemodiran.com/
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مهارتهای فروش خود را توسعه دهید و به عنوان یک کارشناس
خره در حوزه بازاریای و فروش فعالیت کنید، راه مدران کنار شما
خواهـد ـود. دورههـای تخصصـ و کـارردی مـذاکره و فـروش را در
سـایت متوانیـد ببینیـد و از آخرـن روشهـای مـوثر روز دنیـا هـره

رید.

 

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر

کردم فرم مشاوره منتظر تماس کارشناسان ما باشید

/https://rahemodiran.com/script-guide

 

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

https://rahemodiran.com/shop/
http://www.rahemodiran.com
https://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

