CRMsoftware.pro
线索资格审核话术
五套适用于聊天、电话、预订和 SaaS 试用的话术，附评分表和完整示例。来自 CRMsoftware.pro。
使用前，请把每个[方括号]中的内容替换为您自己的信息。
话术 1. 服务咨询：网站在线聊天或 WhatsApp
目标：用 4 到 6 条简短消息判断线索是否匹配，然后预约通话或转交真人。
1. 开场
话术：“您好，感谢联系[公司名称]。请问有什么可以帮您？”
提示：每条消息只问一个问题，等对方回复后再继续。
2. 需求
话术：“明白了。您最想改变或解决的是什么？”
3. 匹配度
话术：“项目在哪里？我们的服务范围是[服务区域]。”
如果：超出服务区域，或是您不提供的服务：切换到婉拒话术。
4. 时间
话术：“您希望什么时候开始？”
如果：只是随便看看，或开始时间在[6 个月]以后：发送一份实用指南，并设定跟进日期。
5. 预算
话术：“这类项目的费用通常在[价格区间]。这和您的预期相符吗？”
如果：低于[最低预算]：切换到婉拒话术，并推荐其他选择。
6. 决策
话术：“还有其他人参与决定吗？欢迎他们一起参加通话。”
7. 下一步
话术：“太好了。下一步是与[销售姓名]进行一次免费的[20]分钟通话。预约链接在这里：[预约链接]。确认邮件发到哪个邮箱？”
移交前需收集：姓名, 所需服务, 地点或服务区域, 开始日期, 预算范围, 谁来决策, 邮箱或电话
何时停止提问：您已了解需求、匹配度、开始日期和联系方式。在线聊天中最多问 6 个问题；如果线索要求转人工，或询问您无法给出的价格，请立即转交真人。
移交给销售：[姓名]需要在[地点]做[服务]。目标：[目标]。开始：[日期]。预算：[范围]。决策人：[谁]。评分：[x]/10，[热或温]。下一步：已预约[日期和时间]通话。来源：网站聊天。

话术 2. 客户来电
目标：在 8 分钟内完成资格判断，并在挂断前约定下一步。
1. 开场
话术：“感谢致电[公司名称]，我是[您的名字]。请问有什么可以帮您？”
提示：先让对方说完，并记下对方的原话。
2. 征得同意
话术：“我可以问几个简短的问题，帮您转接给合适的同事吗？”
如果：对方现在不方便：约定回电时间，并发送日历邀请。
3. 需求
话术：“今天是什么原因让您打电话来？您之前尝试过哪些方法？”
4. 影响
话术：“如果到[月份]还没解决，会有什么影响？”
5. 匹配度
话术：“项目规模有多大：涉及多少[人员、房间、地点或单位]？”
如果：规模太小或太大：切换到婉拒话术。
6. 预算
话术：“大多数客户的投入在[价格区间]之间。这在您的预算范围内吗？”
如果：还没有预算：提出通过邮件发送价目表，并预约一次跟进通话。
7. 决策
话术：“还有谁会参与选择？他们希望看到什么？”
8. 下一步
话术：“如果合适，您希望什么时候开始？我们约[星期几]和[销售姓名]通话[30]分钟。[时间]方便吗？”
移交前需收集：姓名和公司, 来电原因, 已尝试过的方法, 规模或范围, 预算范围, 谁来决策, 开始日期, 如何找到你们
何时停止提问：已经过了 8 分钟，或您已了解需求、匹配度、预算、决策流程和开始日期。在通话中就约好下一步，不要以“稍后发资料给您”这种模糊承诺结束。
移交给销售：[公司]的[姓名]来电咨询[需求]。已尝试：[内容]。规模：[范围]。预算：[区间]。决策人：[谁]。开始：[日期]。获知渠道：[来源]。评分：[x]/10。下一步：[会议日期和时间]。

话术 3. 预订咨询：酒店、旅游、包船或场地
目标：收集完整的预订信息，并明确说明：在工作人员确认房态和付款前，这只是预订申请。
1. 日期
话术：“感谢您关注[商家名称]。您考虑哪几天？”
如果：日期不明确：给出两个选项，例如本周末或下周末。
2. 人数
话术：“一共几位？有儿童吗？”
3. 选项
话术：“您对[选项 A]还是[选项 B]感兴趣？目前价格[价格]起。”
提示：只报当前价目表中的价格。
4. 预算
话术：“您每[晚或人]的预算大概是多少？”
如果：低于您的最低价格：建议其他日期或更实惠的选项。
5. 特殊需求
话术：“有什么特殊需求吗？例如无障碍设施、饮食要求或接送。”
6. 已满
如果：日期已订满：告诉对方[日期]已满，推荐[备选 1]或[备选 2]，并询问是否将其中一个登记为预订申请。
7. 语言
如果：客人使用其他语言：用对方的语言回复，内部备注则用团队的工作语言。
8. 结束
话术：“谢谢。已记录您的申请：[日期]、[人数]、[选项]。这还不是确认的预订：[工作人员]将在[时间]前确认房态和付款。请问最方便联系您的邮箱或电话是？”
移交前需收集：日期和时间, 人数, 房型、线路或服务, 每晚或每人预算, 特殊需求, 偏好语言, 邮箱或电话
何时停止提问：您已获得日期、人数、选项和联系方式。凡是未经工作人员核实的房态、价格或退款，一律不要确认。
移交给销售：申请：[日期]，[人数]人（儿童[人数]），[选项]。预算：每[晚或人][金额]。特殊需求：[备注]。语言：[语言]。联系方式：[邮箱或电话]。状态：申请中，未确认。确认截止：[时间]。

话术 4. SaaS 演示申请或免费试用
目标：了解使用场景、团队规模和期限，然后把线索引导到自助配置、产品演示或长期培育。
1. 使用场景
话术：“感谢试用[产品名称]。您最想先用它完成什么？”
2. 当前工具
话术：“您目前在用什么工具？哪些地方不好用？”
3. 团队规模
话术：“会有多少人使用？”
如果：[1 到 3] 名用户：发送配置指南和免费版链接，让对方自助上手。
4. 集成
话术：“需要和哪些工具配合使用？”
如果：缺少必需的集成：如实告知，并记录为功能需求。
5. 期限
话术：“您希望什么时候正式用起来？”
6. 决策
话术：“还需要谁审批：经理、IT 还是财务？”
7. 预算
话术：“您有这方面的预算吗？按月还是按年？”
8. 分流
话术：“[星期几]与[销售姓名]进行一次[20]分钟的演示，可以展示[使用场景]。[时间]方便吗？”
如果：既无期限也无预算：发送一个简短案例，并在[30 天]后跟进。
移交前需收集：公司和职位, 主要使用场景, 当前工具, 用户数, 必需的集成, 期限, 谁来审批, 预算
何时停止提问：您已能决定分流方向：自助、演示或长期培育。不要在聊天里做完整演示。
移交给销售：[公司]，[职位]。使用场景：[使用场景]。当前：[当前工具]。用户数：[数量]。需要：[集成]。期限：[日期]。审批人：[谁]。预算：[金额]。分流：[自助、演示或培育]。

话术 5. 线索不匹配：礼貌婉拒
目标：快速而友善地婉拒，提供一个有用的替代方案，节省团队时间。
1. 预算过低
话术：“感谢您提供的信息。我们的项目起价为[最低金额]，所以目前可能不太适合您。[替代方案]也许更合适：[链接]。”
2. 不提供的服务
话术：“我们不提供[服务]，但[合作伙伴或资源]可以。需要他们的联系方式吗？”
3. 超出服务区域
话术：“我们目前只在[服务区域]提供服务。需要我保留您的联系方式，以便将来有变化时通知您吗？”
4. 时间
话术：“我们最早只能在[日期]开始。如果您仍然可以接受，我会在[日期]再联系您。”
5. 非买家
话术：“感谢您的来信。[招聘或合作]相关事宜，请通过[链接或邮箱]联系。”
6. 结束
话术：“再次感谢您想到我们，祝[项目]顺利。”
移交前需收集：不匹配的原因, 以后是否可能匹配：是或否, 如果是，跟进日期
何时停止提问：您已发送一条礼貌的消息并给出一个有用的替代方案。不要争辩，也不要为了留住不匹配的线索而打折。
移交给销售：状态：不合格。原因：[预算、区域、服务、时间或非买家]。以后是否可能匹配：[是或否]。跟进日期：[日期或无]。

评分表：0 到 10 分
	标准
	0 分
	1 分
	2 分

	需求
	没有明确问题
	兴趣模糊
	您能解决的明确问题

	匹配度
	超出您的区域或范围
	部分匹配
	符合您的区域和范围

	预算
	低于您的最低标准
	尚未讨论
	符合您的价格区间

	决策权
	未知
	影响者或调研者
	决策人，或会参加通话

	时间
	没有日期
	3 到 6 个月
	90 天内



各状态的处理方式
	状态
	条件
	怎么做

	热
	8 到 10 分
	立即预约通话，或在一小时内转交销售。

	温
	5 到 7 分
	发送有用的资料，并创建带日期的跟进任务。

	冷
	0 到 4 分
	加入邮件订阅或长期培育名单，不占用销售时间。

	不匹配
	匹配度或预算为 0 分
	使用婉拒话术，并记录原因。



完整示例: 一次以预约通话结束的网站聊天
话术 1 在一家虚构装修公司的实际应用，以及由此生成的移交备注和评分。
访客：你好，你们做厨房翻新吗？
客服：您好，感谢联系 Northstar Renovations。是的，厨房是我们的主要业务。您想对厨房做哪些改动？
访客：换新的橱柜和台面，可能还要挪一下水槽。
客服：听起来是个很棒的项目。房子在哪里？我们服务奥斯汀及周边城镇。
访客：在朗德罗克。
客服：在我们的服务范围内。您希望什么时候开始？
访客：最好是三月。
客服：这类厨房项目的费用通常在 $25,000 到 $45,000 之间。这和您的预期相符吗？
访客：相符，我们准备了大约 $35,000。
客服：还有其他人参与决定吗？
访客：我丈夫，他想一起参加通话。
客服：太好了。下一步是与我们的项目负责人 Dan 进行一次免费的 30 分钟通话。预约链接在这里。确认邮件发到哪个邮箱？
访客：已约好周二下午 5:30，填的是我的工作邮箱。

移交备注：Maria L.，朗德罗克的房主。需要翻新厨房：更换橱柜和台面，可能挪动水槽。开始时间：三月。预算：约 $35,000（我们的区间为 $25,000 到 $45,000）。决策人：Maria 和她的丈夫，两人都会参加通话。评分：9/10，热。下一步：周二下午 5:30 与 Dan 通话。来源：网站聊天。
	标准
	
	评分

	需求
	我们能解决的明确问题
	2/2

	匹配度
	在我们的服务区域和范围内
	2/2

	预算
	符合我们的价格区间
	2/2

	决策权
	两位决策人都参加通话
	2/2

	时间
	约 5 个月后开始
	1/2

	合计
	热：立即预约通话
	9/10



CRMsoftware.pro 免费模板。可复制、编辑并用于您的业务。
https://crmsoftware.pro/zh/templates/lead-qualification-script




