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Tiene	su	lista	de	nombres	y	números	de	teléfono.	Antes	de	que	termine	el	día,	debes	hacer	20	llamadas.	Su	gerente	de	ventas	le	ha	dado	a	su	equipo	una	gran	charla	de	humor	con	"Sea,	Mark,	Mark".	Ahora	todo	lo	que	necesita	es	un	guión	de	llamadas	para	realizar	ventas	en	frío.	Y	no	ningún	guión	...	¡la	mejor	guía	para	hacer	llamadas	frías!	Pero
antes	de	darle	todas	las	llaves,	aprendamos	más	sobre	las	ventas	en	frío	y	veamos	una	llamada	típica	de	frío.	(Si	tiene	prisa,	omita	el	guión).	Una	vez	que	tenga	una	lista	de	clientes	o	clientes	potenciales	para	llamarlo	es	hora	de	contactarlos.	Si	nunca	antes	ha	hablado	con	estos	contactos,	ese	enfoque	se	considerará	una	llamada	en	frío.	¿Cuál	es	el
objetivo	de	las	ventas	en	frío?	Las	ventas	en	frío	son	una	forma	de	atraer	clientes	potenciales	de	una	manera	personalizada	para	dar	el	siguiente	paso	en	el	proceso	de	compra.	En	el	pasado,	las	ventas	en	frío	eran	un	método	tradicional	en	el	que	la	llamada	era	el	equivalente	de	"moscas	de	cañón	de	cañón",	es	decir,	utilizando	muchos	esfuerzos	para
lograr	pocos	resultados	dedicando	tiempo	a	hacer	llamadas	intrusivas	sin	precalificación,	en	el	Espero	que	su	mensaje	resuene	con	cualquiera	de	esos	clientes	potenciales.	Con	la	metodología	entrante,	las	perspectivas	se	sienten	atraídas	por	su	sitio	web	y/o	sus	mensajes	y	están	lo	suficientemente	interesados	​​para	"optar"	y	convertirse	en
perspectivas.	Aunque	las	ventas	y	las	llamadas	en	frío	pueden	estar	desactualizadas,	la	práctica	continúa	teniendo	lugar	en	una	estrategia	de	ventas	entrante.	En	muchos	casos,	los	clientes	potenciales	necesitan	"un	impulso"	para	actuar,	y	los	canales	digitales	pueden	no	ser	suficientes	para	cerrar	la	venta.	Además,	puede	que	no	siempre	haya	una
gran	cantidad	de	clientes	potenciales	que	lleguen	a	través	de	su	sitio	web	de	forma	natural.	Como	una	táctica	"saliente",	con	suficiente	investigación	y	calificación,	se	puede	ejecutar	una	llamada	en	frío	de	una	manera	que	deje	de	ser	"fría".	Entonces,	¿cómo	es	una	llamada	fría	típica?	Ejemplo	de	una	llamada	para	hacer	ventas	en	frío	**	Los	sonidos
potenciales	del	teléfono	del	cliente	**	Prospect:	¿Hola?	Representante:	Hola,	María	Pérez,	mi	nombre	es	Daniel	de	Outbound.	(Pausa	de	1.5	segundos).	¿Cómo	está	hoy?	Te	llamo	para	nuestro	software	que	lo	ayuda	con	la	implementación	estratégica	de	la	ayuda	de	solución	de	problemas.	¿Es	una	prioridad	que	tienes	hoy?	Prospect:	En	realidad,	no	es
un	buen	momento	...	Representante:	¿Estás	interesado	en	una	demostración	del	producto	y	cómo	estamos	en	el	cuadrante	mágico?	Hemos	ganado	todos	estos	premios	...	Posible	cliente:	No	estamos	interesados.	Representante:	¿Eres	responsable	de	tomar	decisiones?	Dame	dos	horas	y	podemos	ponerlo	en	marcha	a	menos	que	no	tenga	presupuesto.
**	Clic	...	**	Todavía	hay	muchas	llamadas	como	esta	todos	los	días.	Y	probablemente	no	se	sorprenderá	al	saber	que	se	convierten	en	una	tasa	abominable:	menos	del	1%.	Eso	significa	que	si	llamas	a	100	personas	que	usan	este	tipo	de	guión,	solo	recibirás	una	segunda	llamada	exitosa	con	una	de	ellas.	Ahora,	si	llama	a	sus	prospectos	y	les	dice	a



todos	lo	mismo,	esencialmente	"mover	su	producto"	le	decimos	que	debe	detenerse	hoy.	Sabemos	que	es	malo	para	usted,	pero	es	peor	para	sus	clientes	potenciales,	su	marca	y	su	productividad.	En	cambio,	lo	invitamos	a	crear	su	propio	script	de	llamadas	para	realizar	ventas	en	frío.	¿Cómo	prepararse	para	una	llamada	de	ventas	en	frío?	Con	estos
pasos,	puede	crear	un	script	que	le	permita	obtener	mejores	tasas	de	conversión:	1.	Identifique	2	o	3	verticales	primero	debe	seleccionar	a	quién	llamará.	Piense	en	quiénes	son	sus	mejores	clientes	(o	con	quién	ha	tenido	más	éxito	en	en	el	pasado)	y	busca	atributos	comunes.	Por	ejemplo,	tal	vez	tus	sectores	verticales	sean	la	hoteler​Ã​Âa	y	el	comercio
minorista.	O	tal	vez	sean	las	finanzas	y	la	banca.	Una	vez	que	hayas	averiguado	a	qu​Ã©Â	verticales	dirigirte,	estar​Ã¡Âs	listo	para	el	paso	2.	2.	Identifica	20	clientes	potenciales	adecuados	Ahora	deber​Ã​Âa	ser	mucho	m​Ã¡Âs	f​Ã¡Âcil	encontrar	empresas	o	personas	concretas	que	puedan	utilizar	tu	producto	o	servicio.	LinkedIn	es	una	poderosa
herramienta	que	puede	ayudarte.​Ã	Supongamos	que	buscas	empresas	hoteleras	que	podr​Ã​Âan	beneficiarse	de	tus	clases	de	yoga.	Busca	​Ã«Âpersonas	que	trabajan	en	hoteles​Ã»Â	y/o	​Ã«ÂDirector	general​Ã»Â	con	el	filtro	​Ã«Âhosteler​Ã​Âa​Ã»Â.	Ah​Ã​Â	lo	tienes:	una	lista	de	clientes	potenciales.	Puntos	extra	si	buscas	empresas	locales	o	regionales.​Ã	3.
Investiga	a	cada	cliente	potencial	Dedicar	un	tiempo	corto	a	esta	tarea	te	har​Ã¡Â	tener	mucho	m​Ã¡Âs	​Ã©Âxito.	As​Ã​Â	que	hazlo.	Como	ya	est​Ã¡Âs	en	LinkedIn,	echa	un	vistazo	al	perfil	de	cada	cliente	potencial	para	personalizar	tu	enfoque.	Procura	averiguar:	A	qu​Ã©Â	se	dedica	la	empresa.	A	qu​Ã©Â	se	dedica	espec​Ã​Âficamente	el	cliente	potencial.	Si
has	ayudado	a	una	empresa	similar	en	el	pasado.	Algo	​Ã«Âdivertido​Ã»Â	o	personal	sobre	la	persona	que	vas	a	llamar.	El	mejor	guion	para	hacer	llamadas	de	ventas	en	fr​Ã​Âo	En	este	punto,	quiz​Ã¡Â	te	habr​Ã¡Âs	dado	cuenta	de	que	ya	no	est​Ã¡Âs	haciendo	ventas	en	fr​Ã​Âo...	Por	el	contrario,	has	reducido	tu	lista	antes	de	llamar	y	has	hecho	la	tarea	antes
de	tomar	el	tel​Ã©Âfono.	Ahora	s​Ã​Â,	vayamos	al	guion:	1.	Pres​Ã©Ântate	Primero	di	tu	nombre	y	para	qu​Ã©Â	empresa	trabajas.	Tienes	que	sonar	seguro	y	en​Ã©Ârgico.	No	hay	una	estad​Ã​Âstica	sobre	cu​Ã¡Ântas	llamadas	en	fr​Ã​Âo	comienzan	con:	​Ã«ÂSoy	Fulanito	de	Empresa​Ã»Â.	El	cliente	potencial	dice:	​Ã«Â​Ã¿Âqu​Ã©Â?,	​Ã¿Âcon	qui​Ã©Ân?​Ã»Â.
Desde	el	principio,	la	llamada	va	mal.	Despu​Ã©Âs	de	decir:	​Ã«ÂSoy	[nombre]	de	[empresa]​Ã»Â,	haz	una	pausa.	Esto	es	dif​Ã​Âcil	para	quienes	hacen	ventas	en	fr​Ã​Âo	porque	quieren	directamente	a	los	argumentos	de	ventas.	Pero	lo	que	debes	hacer	es	esperar	al	menos	ocho	segundos.	Mientras	usted	pausa	a	su	cliente	potencial	utilizará	ese	tiempo
para	pensar	quién	podría	ser.	Tal	vez	él	te	conoce:	¿eres	cliente,	un	viejo	compañero	de	trabajo?,	¿una	actual?	2.	Establecer	una	relación	Esta	llamada	ya	tiene	características	diferentes	a	cualquier	otra	venta	fría	que	la	persona	ha	recibido.	Lo	siguiente	es	hacerle	una	pregunta	para	establecer	una	relación.	Su	objetivo:	conseguir	la	perspectiva	de
hablar	y	probar	que	usted	está	familiarizado	con	ellos	y	su	empresa.	Aquí	compartimos	algunos	ejemplos	de	preguntas:	Así	que,	[potencial	nombre	del	cliente],	veo	que	fuiste	a	[universidad].	¿Qué	te	pareció?	Vaya,	has	estado	en	[empresa]	[X	años].	¿Cómo	llegaste	allí?	Felicitaciones	por	su	reciente	promoción.	¿Cómo	está	el	nuevo	trabajo?	Una	buena
pregunta	siempre	debe	ser	personal	y	hacer	que	alguien	sonríe.	Si	la	persona	es	receptiva	a	la	charla,	hazle	una	pregunta	de	seguimiento.	Por	ejemplo,	si	dicen:	"Me	encantó	ir	a	mi	universidad;	el	departamento	de	literatura	fue	fantástico",	puedes	responder:	"Eso	es	genial,	¿crees	que	debería	recomendarlo	a	mi	sobrina	que	quiere	ser	escritora?"	Al
final,	en	cualquier	caso,	siempre	dirán:	"Bueno,	¿por	qué	me	llamas?"	En	este	momento	sería	bueno	hacerle	saber	que	está	pasando	un	buen	rato.	Dice:	"A	veces	olvido	por	qué	llamo",	y	continúa	con	la	conversación	naturalmente.	Esto	siempre	hace	la	conversación	más	agradable.	(A	menos	que	su	cliente	potencial	tenga	prisa,	en	cuyo	caso,	usted
debe	ir	al	punto).	3.	Tenga	en	cuenta	el	concepto	de	“declaración	de	principios”	Una	declaración	de	principios	o	"declaración	de	posicionamiento"	muestra	a	su	cliente	potencial	que	trabaja	con	empresas	similares	y	entiende	sus	retos.	No	sólo	hablas	de	ti	mismo,	lo	que	la	mayoría	de	ellos	hacen.	que	llaman	en	fr​Ã​Âo.	Esta	es	una	declaraci​Ã³Ân	de
principios	hipot​Ã©Âtica:	​Ã«ÂTrabajo	con	directores	de	ventas	en	el	sector	de	la	hoteler​Ã​Âa,	quienes	casi	siempre	trabajan	con	hasta	ocho	representantes	en	su	equipo.	Mis	clientes	suelen	querer	aumentar	la	productividad	de	esos	representantes.	​Ã¿ÂLe	pasa	lo	mismo?​Ã»Â.	Como	los	has	precalificado,	siempre	dir​Ã¡Ân	​Ã«Âs​Ã​Â​Ã»Â.	Simplemente
contin​ÃºÂa	la	conversaci​Ã³Ân	diciendo:	​Ã«Âcu​Ã©Ânteme	m​Ã¡Âs	sobre	eso​Ã»Â.	Lo	que	has	logrado	con	esa	conversaci​Ã³Ân	es	hacerlos	sentir	que	todo	gira	en	torno	a	ellos.	Seguramente	el	prospecto	te	informar​Ã¡Â	de	sus	puntos	d​Ã©Âbiles	y	sus	objetivos,	lo	cual	es	una	informaci​Ã³Ân	valiosa	para	empezar	a	construir	tu	discurso.	Al	hacer	sonre​Ã​Âr	a
tus	prospectos,	darles	la	oportunidad	de	hablar	sobre	sus	problemas	y	mostrarles	que	puedes	tener	una	soluci​Ã³Ân,	mejorar​Ã¡Âs	su	d​Ã​Âa.	Eso	significa	relaciones	m​Ã¡Âs	s​Ã³Âlidas	y,	en	​ÃºÂltima	instancia,	m​Ã¡Âs	ventas.	Ahora	que	tienes	tu	guion	te	damos	algunos	consejos	que	debe	tener	en	cuenta	para	que	sea	todav​Ã​Âa	m​Ã¡Âs	eficaz:	1.	S​Ã©Â
selectivo	con	los	clientes	potenciales	Al	fin	y	al	cabo,	las	llamadas	para	ventas	en	fr​Ã​Âo	son	una	t​Ã¡Âctica	outbound	que	busca	resolver	las	necesidades	de	los	clientes.	En	HubSpot,	vivimos	y	respiramos	el	marketing	y	las	ventas	inbound	y	confiamos	en	nuestros	fuertes	equipos	de	ventas	para	cerrar	negocios.​Ã	Â	Sabemos	que	un	m​Ã©Âtodo	100	%
inbound	puede	no	funcionar	para	tu	negocio.	Al	menos	no	de	la	noche	a	la	ma​Ã±Âana.	As​Ã​Â	que	s​Ã©Â	selectivo	con	tus	clientes	potenciales	para	imitar	el	​Ã©Âxito	de	las	ventas	inbound.	Eso	significa	que	tendr​Ã¡Âs	que	ser	creativo	con	las	personas	que	has	escogido	para	hacer	ventas	en	fr​Ã​Âo.​Ã	Â	Si	puedes	encontrar	a	personas	que	ya	est​Ã¡Ân
interesadas	en	el	producto	o	servicio	que	ofrece	tu	empresa,	da	prioridad	a	esas	llamadas.	Si	est​Ã¡Ân	interesados	en	lo	que	tienes	que	ofrecer	antes	de	llamar,	estar​Ã¡Âs	en	camino	de	entregarles	la	soluci​Ã³Ân	que	vendes	y	que	ellos	buscan.	2.	El	guión	de	su	llamada	de	Frão,	aunque	la	idea	no	es	sonar	robbic	y	ensayado,	debe	repetir	su	guión	para	no
olvidarlo.	Cuanto	mejor	conozcas	los	objetivos	de	tu	llamada,	mejor	podrás	reaccionar	si	el	cliente	potencial	te	pregunta	algo	que	no	había	planeado.	Con	cada	llamada	tendrá	la	oportunidad	de	practicar	su	script	de	ventas	en	Frío	y	aprender	estrategias	para	que	las	futuras	llamadas	en	Frío	sean	más	eficaces.	3.	Contar	en	sus	perspectivas	al	preparar
el	guión	de	la	llamada	en	Frão,	es	difícil	Lo	mejor	en	...	â	""	Quiero	programar	una	reunión	para	...	"en	lugar,	debe	centrarse	en	su	cliente	potencial:"	¿Está	experimentando	problemas	con	...	â	""	¿Qué	inconveniente	le	impiden	alcanzar	sus	objetivos?	4.	Investigar	antes	de	pensar	en	tomar	el	teléfono	para	hacer	la	llamada	a	la	perspectiva,	usted	debe
tener	mucha	información	sobre	el	cliente	potencial	que	va.	Usted	debe	saber	lo	que	la	empresa	está	dedicada,	el	papel	que	juega	el	cliente	potencial	en	la	empresa,	si	ha	trabajado	con	una	organización	similar	en	el	pasado	y	cualquier	otro	dato	que	pueda	utilizar	para	establecer	una	relación	con	él.	¿Dónde	estudiaron?	¿Conoce	a	Algéon	amigo	o
colega?,	¿Ha	ayudado	recientemente	un	evento	en	el	sector?	Estos	son	algunos	de	los	problemas	para	crear	una	buena	relación	que	puedes	usar	para	iniciar	la	conversación.	5.	Encuentre	el	mejor	momento	para	llamar	no	hay	una	hora	universalmente	adecuada	para	hacer	una	llamada	fría,	ya	que	cada	persona	tiene	sus	propias	preferencias.	Algunos
autores	consideran	que	las	primeras	horas	del	MaÃ	±	ana	o	las	últimas	cosas	de	la	tarde	son	las	efectivas,	ya	que	la	gente	no	esComenzó	por	su	día	o	ya	lo	están	terminando,	lo	que	aumenta	las	posibilidades	de	prestarle	atención.	Sin	embargo,	cuántas	llamadas	más	en	Frãas	hacen,	más	se	darán	cuenta	de	los	días	y	horas	que	tienen	más	de	"Xito.	Una
vez	que	lo	haga,	priorice	sus	llamadas	y	haga	las	más	importantes	durante	esas	ventanas	de	oportunidad.	6.	Despierta	la	curiosidad	de	su	prospecto	abre	la	conversación	que	genere	intriga	e	inter	-s.	Si	hace	que	se	involucren	en	la	conversación,	les	darán	una	razón	para	continuar	escuchando.	La	revista	Harvard	Business	Review	estudió	el	efecto	de
despertar	la	curiosidad	en	el	lugar	de	trabajo	y	descubrió	que	está	relacionado	con	una	actitud	defensiva	más	baja	y	menos	estiramiento.	Los	clientes	potenciales	que	se	sienten	curiosos	pueden	dedicarlos	más	tiempo	para	que	les	ayude	a	encontrar	soluciones	a	sus	problemas.	7.	Hago	respetuoso	con	su	tiempo,	aunque	es	importante	que	el	grano	se
levantó	para	respetar	su	tiempo.	Use	su	"Declaración	de	principios"	o	haga	una	transición	como	esta:	"La	razón	por	la	que	llamo	es	para	..."	Esto	indicará	al	cliente	potencial	que	será	peor	y	que	vaya	al	punto.	8.	Haga	preguntas	abiertas.	Evite	hacer	preguntas	donde	la	respuesta	nos	obliga	a	responder	"Sã	£	o	no".	En	cambio,	las	preguntas	abiertas
mantendrán	la	conversación	fluyendo,	especialmente	cuando	hablas	de	sus	puntos	débiles	y	objetivos.	9.	Escuchar	activamente	puede	ser	fácil	perderse	en	la	conversación,	pero	asegurarse	de	escuchar	atentamente	las	respuestas	del	cliente	potencial.	Cuando	sea	necesario,	repita	lo	que	le	han	dicho	sobre	su	empresa	o	sus	objetivos.	Esto	le	ayuda	a
aclarar	cualquier	punto	en	el	que	tengan	problemas	y	mostrará	al	cliente	potencial	que	realmente	lo	que	están	discutiendo.	10.	Detecta	sus	problemas	a	menudo,	eliminar	el	dolor	es	más	poderoso	para	alentar	a	las	perspectivas	a	agregar	valor.	Cuando	logra	que	el	cliente	potencial	le	dice	más	sobre	su	organización,	su	función	y	su	situación,	escuche
atentamente	los	problemas,	los	puntos	de	conflicto	o	los	inconvenientes	que	pueden	estar	experimentando.	Por	lo	tanto,	puede	intervenir	en	cualquier	momento	y	decir	"Puedo	ayudar	con	eso"	para	ofrecerle	su	solución.	11.	Antised	a	sus	posibles	objeciones	Como	muchas	llamadas,	más	se	darán	una	idea	de	"los	tipos	de	objeciones	que	recibirá.	Sin
lugar	a	dudas,	habrá	algunos	casos	en	los	que	no	querrá	que	te	tomen	de	sorpresa	y	que	la	llamada	se	detenga.	12.	Use	la	ventaja	ofrecida	por	la	"Prueba	social"	ahora	que	ha	identificado	esa	perspectiva	como	un	cliente	ideal	en	la	etapa	de	investigación,	debe	guiar	la	conversación	para	que	pueda	verse	en	la	oferta	o	solución	que	usted	está
presentando.	Es	por	eso	que	deberías:	contar	historias	de	clientes	como	ellos.	Use	los	casos	de	estudios	que	muestran	las	ventajas	y	lo	que	puede	ganar.	Aproveche	la	oportunidad	para	mostrarles	testimonios	e	historias	de	`©	Xito.	13.	Recuerde	siempre	su	objetivo.	Ambos	aspectos	deben	ser	parte	del	resultado	final	que	desea	lograr.	14.	Tenga	en
cuenta	un	"cierre"	para	cada	conversación,	el	profesional	de	ventas	Jeffmman	recomienda	tener	siempre	un	pequeño	cierre	para	cada	punto	de	contacto	que	tenga	con	un	cliente	potencial.	En	el	caso	de	una	llamada	en	Frá,	ese	pequeño	cierre	simplemente	puede	ser	raduya	edeup	et	zov	ed	ejasnem	nu	,oiraid	a	sadadrobsed	ocin3	Ãrtcele	oerroc	ed
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