
مجله رشد کسب‌وکار

اسکریپت فروش چیست و چطور یکی بنویسیم؟
زمان مطالعه: ۱۴ دقیقه

در دنیای کسب‌وکار، هر روز با چالش‌های جدیدی روبه‌رو هستیم. یکی از بزرگ‌ترین چالش‌ها، فرآیند

فروش است. در واقع، موفقیت یک کسب‌وکار به فروش خوب و مؤثر وابسته است. اما چگونه می‌توانیم

این فرآیند را بهینه کنیم؟ اینجاست که اسکریپت فروش وارد می‌شود. تصور کنید که یک کارشناس فروش،

با بیش از ده‌ها مشتری مختلف برخورد می‌کند. اگر هر بار بخواهد از صفر شروع کند، نه تنها زمانش هدر

می‌رود بلکه احتمال اشتباه هم افزایش می‌یابد.

اسکریپت فروش به شما کمک می‌کند تا به یک الگو و چارچوب مشخص برسید. این الگو نه تنها به شما

اطمینان می‌دهد که تمام نکات مهم را پوشش می‌دهید، بلکه به شما این امکان را می‌دهد که با اعتماد به

نفس بیشتری با مشتریان صحبت کنید. فرض کنید شما بخواهید اقدام به فروش یک محصول جدید کنید.

اگر یک اسکریپت خوب و دقیق در دست داشته باشید، ممکن است حتی بتوانید در یک تماس کوتاه، نظر

مشتری را جلب کنید و خود را معرفی کنید.
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اما بیشتر افراد به اشتباه فکر می‌کنند که اسکریپت فروش یک متن خشک و بی‌روح است که فقط باید

حفظ شود. در حالی که واقعیت این است که یک اسکریپت فروش باید منعطف باشد و بتواند به سؤالات

و نیازهای مشتری واکنش نشان دهد. به عبارت دیگر، اسکریپت باید راهنما باشد، نه دستور کار. این همان

نکته‌ای است که می‌تواند تفاوتی چشم‌گیر در فرآیند فروش شما ایجاد کند.

در ادامه، به بررسی دقیق‌تری از اسکریپت فروش می‌پردازیم و نحوه نوشتن آن را با یک رویکرد عملی

قدم‌به‌قدم بررسی خواهیم کرد. آیا آماده‌اید چالش فروش خود را جدی‌تر بگیرید؟

اسکریپت فروش چیست؟

اگر بخواهیم به طور ساده توضیح دهیم، اسکریپت فروش یک راهنمای نوشتاری است که به شما کمک

می‌کند در فرآیند فروش ارتباط مؤثرتری با مشتریان برقرار کنید. این ابزار به شما اجازه می‌دهد تا به صورت

منظم و منسجم اطلاعاتی را که باید به مشتری انتقال دهید، مدیریت کنید. فرض کنید شما در حال تماس

با یک مشتری بالقوه هستید. داشتن اسکریپت فروش به شما کمک می‌کند تا نکات کلیدی را فراموش

نکنید و به سؤالات مشتری پاسخ دهید.

چرا به اسکریپت فروش نیاز داریم؟

بسیاری از افراد ممکن است به اشتباه تصور کنند اسکریپت فروش فقط یک متن خشک و بدون احساس

است. اما واقعیت این است که این ابزار باید انسانی و مرتبط با نیازهای مشتری باشد. با استفاده از

اسکریپت، می‌توانید ادبیات خود را به گونه‌ای تنظیم کنید که به احساسات و نیازهای مشتریان پاسخ دهد.

به عنوان مثال، اگر شما در حال فروش خدمات آموزشی هستید، با یک اسکریپت خوب می‌توانید به

تغییرات مثبت زندگی مشتری اشاره کنید و او را بیشتر به خرید ترغیب کنید.

اجزای اصلی اسکریپت فروش

یک اسکریپت فروش معمولاً از چند عنصر کلیدی تشکیل می‌شود. این عناصر شامل مقدمه‌ای

جذب‌کننده، توصیف خدمات یا محصول، و در نهایت، ایجاد نیاز و ترغیب به اقدام است. مشکل

اینجاست که اگر به این عناصر توجه نشود، ممکن است فروشنده نتواند ارتباط عمیق‌تری با مشتری برقرار

کند.
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در نهایت، نوشتن اسکریپت فروش یک فرآیند مداوم است. با توجه به بازخوردها و تجربیاتتان، می‌توانید

آن را بهبود بخشید و آن را به یک ابزار مؤثر جهت افزایش فروش تبدیل کنید.

نکات اسکریپت فروش

تعریف اسکریپت فروش — راهنمای نوشتاری برای فروش✓

اهمیت انسانی بودن — مرتبط با نیازهای مشتری✓

اجزای کلیدی اسکریپت — مقدمه، توصیف، ایجاد نیاز✓

فرآیند مداوم — با توجه به بازخوردها بهبود دهید✓

مزایای داشتن اسکریپت فروش

مزایای داشتن اسکریپت فروش

استفاده از اسکریپت فروش می‌تواند تأثیر فوق‌العاده‌ای در نتایج شما داشته باشد. با یک اسکریپت

مناسب، فروشندگان می‌توانند تمرکز بیشتری داشته باشند و فعال‌تر با مشتریان ارتباط برقرار کنند. این

ابزار به آن‌ها کمک می‌کند تا در حین مکالمه در مسیر درستی حرکت کنند و از اشتباهات رایج جلوگیری

کنند.

یکی از مزایای اصلی داشتن اسکریپت فروش این است که به شما کمک می‌کند تا پیام خود را واضح و

گویاتر منتقل کنید. فرض کنید یک فروشنده در حال صحبت با مشتری است. اگر او یک اسکریپت

مشخص داشته باشد، می‌تواند به راحتی نداشته‌های خود را مدیریت کند و از سردرگمی و عدم اعتبار

جلوگیری کند. این یک الگوی رفتاری است که شما می‌توانید بارها و بارها از آن استفاده کنید و به نتایج

مشابه برسید.

افزایش اعتماد به نفس: با داشتن یک اسکریپت، فروشندگان کمتر احساس عدم آمادگی می‌کنند و

از گفتگوی خود اطمینان بیشتری دارند.
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یکپارچگی در پیام رسانی: اسکریپت‌ها باعث می‌شوند تا همه اعضای تیم فروش، پیام و اطلاعات

مشابهی را به مشتریان منتقل کنند.

کاهش خطا: با پیش‌بینی مراحل گفتگو، اشتباهات ناخواسته به حداقل می‌رسد و فروشندگان در

موقعیت‌های بحرانی بهتر عمل می‌کنند.

موفقیت در فروش به توانایی شما در ایجاد ارتباط و ایجاد اعتماد برمی‌گردد.

در نهایت، داشتن اسکریپت فروش نه تنها به بهبود روند فروش کمک می‌کند، بلکه می‌تواند به بهره‌وری

تیم شما نیز افزوده و نتایج بهتری را به ارمغان بیاورد. آیا شما تا به حال از اسکریپت فروش استفاده

کرده‌اید و تأثیر آن را بر عملکرد خود مشاهده کرده‌اید؟

مزایای اسکریپت فروش

روش درستاشتباه رایج

انتقال پیام واضحعدم تمرکز بر پیام

مدیریت نداشته‌هاسردرگمی در گفتگو

افزایش اعتماد به نفساعتماد به نفس پایین

یکپارچگی در پیام رسانیپیغام‌های متفاوت تیم

کاهش خطاهای ناخواستهاحتمال خطا بالا
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عناصر کلیدی اسکریپت فروش

اجزای اسکریپت فروش

وقتی صحبت از اسکریپت فروش می‌شود، چند عنصر کلیدی وجود دارد که باید در آن‌ها توجه کنید. این

اجزا می‌توانند به شما کمک کنند تا اسکریپت مؤثری بنویسید و فروش خود را افزایش دهید.

معرفی خود: در ابتدا، خودتان را معرفی کنید. یک سلام گرم و دوستانه می‌تواند شروع خوبی باشد.

فرض کنید شما در حال صحبت با یک مشتری هستید. این کار باعث ایجاد ارتباط اولیه و حس

اعتماد می‌شود.

ارائه نیاز مشتری: پس از معرفی، باید نیازهای مشتری را بپرسید و کشف کنید. این کار به شما کمک

می‌کند تا پیشنهادهای مناسبی برای او داشته باشید. به عنوان مثال، از مشتری بپرسید که چه

مشکلی دارد یا چه ویژگی‌هایی برای او مهم است.

معرفی محصول: این بخش باید شامل توضیحاتی درباره محصول یا خدمات شما باشد. به مشتری

بگویید که چگونه محصول شما می‌تواند به حل مشکلات او کمک کند. فرض کنید مشتری می‌گوید

که به دنبال کاهش هزینه‌هایش است. شما می‌توانید بگویید که محصول شما چگونه باعث کاهش

هزینه‌ها می‌شود.

مزایا و ویژگی‌ها: در این قسمت، باید به مزایا و ویژگی‌های محصول بپردازید. این مزایا باید به گونه‌ای

بیان شوند که مشتری بفهمد چگونه این ویژگی‌ها می‌توانند به او کمک کنند. به اشتراک گذاشتن

نکات کلیدی و آمارهای جذاب می‌تواند مفید باشد.

پاسخ به اعتراض‌ها: هر مشتری ممکن است اعتراضی داشته باشد. باید برای این اعتراض‌ها

پاسخ‌های مناسبی آماده کنید. به عنوان مثال، اگر مشتری بگوید که قیمت بالاست، پاسخ‌های

هوشمندانه و قانع‌کننده می‌تواند به شما کمک کند تا نگرانی او را برطرف کنید.

پیشنهاد نهایی: در پایان، زمان آن است که پیشنهادی به مشتری بدهید. این پیشنهاد باید واضح و

قانع‌کننده باشد. مثلاً می‌توانید بگویید که تخفیف خاصی برای او در نظر دارید یا می‌توانید زمان

محدودی برای خرید او اعلام کنید.

در نهایت، توجه به این عناصر می‌تواند به شما کمک کند تا اسکریپت فروش قوی‌تری ایجاد کنید. هر کدام

از این اجزا نقش مهمی دارند و می‌توانند تأثیر زیادی در نتیجه نهایی فروش شما بگذارند.
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متن فروش

طراحی متن فروش

متن فروش، قلب اسکریپت فروش شماست. این متن باید توجه مخاطب را جلب کند و او را به سمت

خرید سوق دهد. برای طراحی خوب این متن، چند نکته کلیدی وجود دارد که باید مدنظر قرار دهید. اولین

نکته، روحیه‌ی مخاطب است. شما باید بدانید که مخاطب شما چه احساساتی دارد و به چه چیزهایی

اهمیت می‌دهد. توانایی شما در درک نیازها و خواسته‌های آنها می‌تواند تاثیر زیادی در متن فروش داشته

باشد. فرض کنید شما در حال فروش یک نرم‌افزار مدیریت پروژه هستید. به جای تمرکز بر ویژگی‌های فنی،

می‌توانید بر روی چگونگی افزایش بهره‌وری و کاهش استرس تیم‌ها تاکید کنید. دومین نکته، استفاده از

زبان ساده و روان است. متن شما نباید پر از اصطلاحات پیچیده باشد. باید به راحتی قابل فهم باشد و

احساس نزدیکی ایجاد کند. فرض کنید شما عبارت »افزایش ROI« را به »افزایش سود شما« تبدیل کنید.

این تغییر زبان می‌تواند مخاطب را بیشتر جذب کند. سومین نکته، ایجاد احساس فوریت است. به

مخاطب نشان دهید که چرا باید همین حالا اقدام کند. می‌توانید پیشنهادات ویژه یا تخفیف‌های محدود را

در متن بگنجانید. این کار می‌تواند انگیزه فوری برای خرید ایجاد کند.

ترکیب داستان و حقیقت

استفاده از داستان‌ها می‌تواند به جذابیت متن شما بیافزاید. فرض کنید داستانی کوتاه در مورد شخصی که

با استفاده از محصول شما توانسته مشکلاتش را حل کند روایت کنید. این نوع روایت می‌تواند به مخاطب

نشان دهد که محصول شما چگونه می‌تواند زندگی‌اش را تغییر دهد. در نهایت، به عمل دعوت کنید. هر

متن فروشی باید در انتها یک دعوت روشن به عمل )CTA( داشته باشد. مخاطب باید بداند که بعد از

خواندن متن شما چه کاری باید انجام دهد. استفاده از عبارات مانند »همین حالا خرید کنید« یا »برای کسب

اطلاعات بیشتر تماس بگیرید« می‌تواند به وضوح این دعوت را انتقال دهد. حالا، آیا فکر می‌کنید متن

فروش شما توانسته این نکات را در خود جای دهد؟
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گفتگوی فروش

گفتگوی فروش تاثیرگذار

در یک گفتگوی فروش، هدف اصلی ایجاد یک ارتباط موثر است. در واقع، اگر نتوانید با مشتری خود به طور

طبیعی و جذاب صحبت کنید، احتمال موفقیت شما در فروش کاهش می‌یابد. فرض کنید شما با مشتری

خود در حال گفتگو هستید. شما باید توجه او را جلب کنید و او را در بحث روی خود نگه دارید. اینجاست که

گفتگوی فروش اهمیت پیدا می‌کند.

چگونه گفتگویی منطقی بسازیم

اولین قدم برای ایجاد یک گفتگوی منطقی این است که سوالات درست بپرسید. سوالاتی که مشتری را

تشویق به صحبت کردن کند و در عین حال به شما کمک کند تا نیازها و خواسته‌های او را درک کنید. به

عنوان مثال، به جای اینکه بپرسید "آیا به محصول ما علاقه دارید؟"، سوالی مانند "چه ویژگی‌هایی برای

شما در یک محصول مهم است؟" را مطرح کنید. این نوع سوالات باعث گفتگوی بیشتر و ارتباط عمیق‌تر

می‌شود.

در گام بعدی، به صحبت‌های مشتری گوش دهید و در پاسخ‌هایتان نشان دهید که شما در حال شنیدن

هستید. از عبارات تأییدی استفاده کنید تا نشان دهید که فهمیده‌اید چه می‌گوید. به عنوان مثال، می‌توانید

بگویید "متوجه شدم که برای شما سرعت خدمات خیلی مهم است" تا مشتری احساس کند که نقطه

نظراتش ارزشمند است.

به یاد داشته باشید که گفتگوی فروش چیزی بیشتر از یک تبادل اطلاعات است. این یک فرصت برای

ایجاد رابطه با مشتری است. اگر شما بتوانید نیازها و نگرانی‌های مشتری را شناسایی کنید و به آن‌ها پاسخ

دهید، شانس شما برای بستن قرارداد افزایش پیدا می‌کند. پس چرا از فرصت ایجاد یک گفتگوی مثبت و

موثر غافل شوید؟
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چطور اسکریپت فروش بنویسیم؟

چطور اسکریپت فروش بنویسیم؟

نوشتن یک اسکریپت فروش موثر نیاز به دقت و برنامه‌ریزی دارد. من همیشه توصیه می‌کنم که ابتدا هدف

خود را مشخص کنید. این هدف می‌تواند شامل افزایش آگاهی از محصول، ترغیب مشتری به خرید یا حتی

جمع‌آوری اطلاعات باشد. وقتی دقیقاً بدانید چه می‌خواهید، می‌توانید پیام خود را به‌طور موثرتری شکل

دهید.

مرحله اول: تعیین هدف

بهتر است با سوال‌هایی شروع کنید. چه چیزی می‌خواهید به مشتریان بگویید؟ آیا می‌خواهید آنها را نسبت

به ویژگی خاصی از محصول آگاه کنید؟ یا شاید هدف شما تشویق آنها به تماس مستقیم با شما باشد. این

مرحله به شما کمک می‌کند تا تمرکز بیشتری بر روی موارد نام برده شده داشته باشید و از انحرافات

جلوگیری کنید.

مرحله دوم: شناخت مخاطب

پس از تعیین هدف، وقت آن است که مخاطب خود را بشناسید. فرض کنید می‌خواهید محصولی جدید

برای نسل جوان‌تری ارائه دهید. باید بفهمید که چه عاملی آنها را جذب می‌کند. از خودتان بپرسید: »چگونه

می‌توانم با زبان و لحن مناسب با آن‌ها صحبت کنم؟« شناخت نیازها و علایق مشتری ضروری است. برای

نوشتن متن فروش، سعی کنید با یک داستان یا سناریو شروع کنید. این کار می‌تواند حس همدلی و علاقه

را در مشتریان برانگیزد. سپس به ویژگی‌ها و مزایای محصول بپردازید. حفظ سادگی در زبان و تمرکز بر روی

ارزش محصول بسیار مهم است. تا حدی که امکان دارد، از جملات کوتاه و کلمات عادی استفاده کنید تا

پیام شما به وضوح منتقل شود. همچنین، سوالات و پاسخ‌ها را در اسکریپت خود بگنجانید. این کار به

ایجاد یک گفتگوی طبیعی کمک می‌کند. در نهایت، فراموش نکنید که یک دعوت به اقدام )CTA( قوی در

پایان داشته باشید. از مشتریان بخواهید که اقدام کنند، مثلاً با شما تماس بگیرند یا سایت شما را ببینند.

آیا شما آماده‌اید اولین اسکریپت فروش خود را بنویسید؟
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مرحله اول: تعیین هدف

هدف خود را مشخص کنید

برای نوشتن یک اسکریپت فروش مؤثر، اولین چیزی که باید انجام دهید، تشخیص هدفی است که

می‌خواهید با این اسکریپت به آن برسید. هدف‌گذاری به شما کمک می‌کند تا مسیر روشنی برای گفتگو و

ارتباط با مشتریان داشته باشید. آیا می‌خواهید یک محصول خاص را به فروش برسانید؟ یا شاید هدف

شما افزایش آگاهی از برند است؟ هر هدفی که دارید، باید در مرحله اولیه مشخص شود.

چند سوال کلیدی بپرسید

برای اینکه هدف خود را بهتر شفاف کنید، می‌توانید به سوالات زیر پاسخ بدهید:

چه نتیجه‌ای از این گفتگو می‌خواهم بگیرم؟

مشتری چه نیازی دارد که من می‌توانم آن را برطرف کنم؟

رقبای من چه نقاط ضعفی دارند که می‌توانم از آنها بهره‌برداری کنم؟

با پاسخ دادن به این سوالات، شما نه تنها هدف خود را واضح‌تر می‌کنید، بلکه به نوعی می‌توانید استراتژی

خود را نیز شکل دهید. فرض کنید هدف شما فروش یک نرم‌افزار جدید مدیریت پروژه است. با مشخص

کردن هدف، می‌توانید به‌طور خاص درباره مشکلاتی که مشتریان با مدیریت پروژه دارند، صحبت کنید و

نرم‌افزار خود را به عنوان راه‌حل معرفی کنید.

هدف را مستند کنید

پس از اینکه هدف خود را تعیین کردید، آن را مستند کنید. نوشتن هدف به شما کمک می‌کند تا در طول

فرآیند، تمرکز خود را حفظ کنید و بدانید در هر مرحله چه باید بگویید. به عنوان مثال، می‌توانید یک جمله یا

یک پاراگراف کوتاه بنویسید که هدف شما را توصیف کند و هنگام نوشتن اسکریپت فروش به آن مراجعه

کنید.

در نهایت، واضح بودن هدف شما در نوشتن اسکریپت فروش، باعث می‌شود که پیام شما به مشتری

به‌دقت منتقل شود. آیا تا به حال روی هدف‌گذاری در فروش خود کار کرده‌اید؟
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مرحله دوم: شناخت مخاطب

مرحله دوم: شناخت مخاطب

برای نوشتن یک اسکریپت فروش مؤثر، شناخت مخاطب شما بسیار حیاتی است. این به شما کمک

می‌کند تا نیازها، مشکلات و علایق مشتریان خود را درک کرده و بر اساس آن گفتگو کنید. تصور کنید شما

در حال فروش یک محصول هستید، اما هیچ ایده‌ای درباره‌ی اینکه مشتریان شما چه نیازهایی دارند،

ندارید. در این صورت، احتمالاً بسیاری از فرصت‌های فروش را از دست خواهید داد.

برای شناخت بهتر مخاطب، باید به چند نکته توجه کنید:

تحلیل داده‌ها: به بررسی دیتاهای موجود بپردازید. چه سنخ مشتریانی بیشتر از محصولات شما

استفاده می‌کنند؟ نظرسنجی‌ها و بازخوردها می‌توانند به شما کمک کنند.

گفتگو با مشتریان: اگر می‌توانید، با مشتریان فعلی و بالقوه خود صحبت کنید. این گفتگوها می‌تواند

به شما در درک بهتر نیازها و نظراتشان کمک کند.

تحقیقات بازار: اطلاعاتی درباره‌ی رقبای شما و نحوه‌ی ارتباط آنها با مشتریان را جمع‌آوری کنید. این

کار می‌تواند به شناسایی نقاط قوت و ضعف شما کمک کند.

فرض کنید شما یک فروشنده نرم‌افزار هستید. اگر بدانید که اکثر مشتریان شما به دنبال افزایش بهره‌وری

هستند، می‌توانید در اسکریپت فروش خود بیشتر بر روی این نکته تأکید کنید و راهکارهایی را ارائه دهید که

به آنان در این زمینه کمک کند.

در نهایت، شناخت مخاطب به شما این امکان را می‌دهد که با استفاده از زبانی که برای آنها قابل فهم

است، به نیازهایشان پاسخ دهید و ارتباط بهتری برقرار کنید. آیا شما به اندازه کافی از نیازهای مشتریان

خود آگاه هستید؟

سوالات متداول

چطور می‌توانم اسکریپت فروش موثری بنویسم؟

برای نوشتن اسکریپت فروش مؤثر، ابتدا باید نیازهای مشتریان را شناسایی کنید. سپس متن را با

زبانی روشن و جذاب بنویسید که احساسات آن‌ها را درگیر کند.
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چه قسمت‌هایی باید در اسکریپت فروش گنجانده شود؟

اسکریپت باید شامل مقدمه، توضیح مزایا، پاسخ به اعتراضات و در نهایت دعوت به عمل باشد. هر

قسمت باید با دقت و هدفمند نوشته شود.

آیا نیاز به تغییر اسکریپت فروش با هر مشتری وجود دارد؟

بله، هر مشتری ممکن است نیازها و دغدغه‌های متفاوتی داشته باشد. بهتر است اسکریپت را با

توجه به نوع مشتری و بازار هدفتان سفارشی کنید.

چگونه می‌توانم نظرات مشتریان را در اسکریپت بگنجانم؟

نظرات مشتریان را به‌عنوان بخشی از جذابیت محصول یا خدمت‌تان استفاده کنید. این کار اعتماد

مشتریان جدید را افزایش می‌دهد و به تصمیم‌گیری آن‌ها کمک می‌کند.

مقاله‌های مرتبط

فرآیند فروش چیست و چطور آن را بنویسیم؟

افزایش نرخ تبدیل: راز موفقیت کسب‌وکارها

جذب مشتری برای کسب‌وکار کوچک: از کجا شروع کنیم؟

قیف فروش چیست و مشتری‌ها کجای آن گم می‌شوند؟
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برای مطالعه‌ی بیشتر )منابع(

این منابع برای مطالعه‌ی تکمیلی انتخاب شده‌اند:

HubSpot — مقالات فروش هاب‌اسپات

قیف خرید )فروش( — ویکی‌پدیا

ارزش پیشنهادی — ویکی‌پدیا

برای مطالعه‌ی مقاله‌های بیشتر به مجله رشد کسب‌وکار سر بزنید.

mohammadmohajer.ir — محمد مهاجر | استراتژیست رشد کسب‌وکار
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https://blog.hubspot.com/sales
https://en.wikipedia.org/wiki/Purchase_funnel
https://en.wikipedia.org/wiki/Value_proposition
https://mohammadmohajer.ir/category/business-growth-magazine/
https://mohammadmohajer.ir/

