Скрипт продаж с разбивкой по этапам
	Этапы звонка
	Действия

	Выход на ЛПР
	Вежливо, но не слишком шаблонно приветствуем того, кто поднял трубку.

Если знаем имя и должность ЛПР, сразу просим соединить с ним. Или предварительно уточняем, кому можем адресовать наше предложение.  

Добрый день! Меня зовут __________. Я  специалист компании _____________. 
Я хотела бы сделать выгодное предложение тому, кто успешно занимается _____________. Я точно знаю, что в вашей компании такой человек есть. Пожалуйста, соедините меня с ним. И скажите, как к нему обратиться. 
Шаблоны для обхода секретаря: 
1. «Ему некогда».
«Я уважаю занятость деловых людей. Наш разговор займет не более 7 минут».

2. «Нам это не нужно».

 «Позвольте _______ самому принять такое решение после короткого разговора со мной». 
«Даже по акции? Не думаю, что ваш директор станет отказываться от привлекательных условий.  Разрешите, я поговорю с ним».
3. «Отправьте на электронку».

«Обязательно. Но уверена, что у _____________ возникнет много вопросов, на которые он не найдет ответа в электронной презентации. Лучше нам сначала поговорить  с ним».

«Читать слишком долго. К тому же это будет только общая информация. Разговор поможет подобрать оптимальный вариант по цене/ сделать адресное предложение». 
4. «У нас этим никто не занимается».

«Обычно такие вопросы решает директор или его зам. Прошу соединить меня с ним».  

«Обычно этим занимается отдел закупок. По какому номеру с ними можно связаться?»  


	Установление контакта с ЛПР


	Уточняем, с тем ли человеком нас соединили. Приветствуем ЛПР, называя его по имени. Кратко озвучиваем цель звонка, спрашиваем согласие на общение.

Здравствуйте! _______________? Я  ______________, специалист компании ___________.  Вы работаете в сфере ___________. Мы как раз занимаемся _______________. У меня есть к Вам предложение взаимовыгодно поработать вместе. Мы можем сейчас это с Вами обсудить? Минут 10, не более.  
  

	Выявление потребностей
	Несколькими вопросами определяем, насколько ЛПР интересно наше предложение, а нам – сотрудничество с ним.

______________, на вашем сайте я прочитала, что вы занимаетесь оформлением ________________. На каком этапе у вас сейчас работа?

Отлично! Мы как раз занимаемся поставкой ___________________. Есть ли у вас потребность в этих материалах для данного объекта?


	Презентация
	Кратко сообщаем, чем мы можем быть полезны ЛПР, отталкиваясь от его потребностей.

Да, у нас также есть решения для ______________. Ее можно оформить при помощи разных материалов: ______________. Более адресно смогу предложить после того, как увижу Вваш дизайн-проект.


	Работа с возражениями
	Выбираем один из известных нам вариантов, в зависимости от того, что смущает/не устраивает клиента.
Шаблоны:

1. «Дорого».
«Да, цена высокая. Но это лишь один из вариантов того, что мы можем предложить. Уверена, что после нашей встречи я смогу сделать вам адресное предложение, весьма выгодное для вас по цене» 

2. «Нам это не нужно» / «У нас все есть»/»Пока нет заказов».

«Но ведь в перспективе могут появиться? Я могу дать вам информацию, полезную для ваших будущих заказов».
3. «Есть поставщики» / «Работаем с другими».

«Мы можем предложить аналогичный товар, но дешевле/быстрее/с бесплатной доставкой/расширенной гарантией».

«Замечательно, что у вас есть надежный поставщик. Предлагаем оценить и наше предложение, чтобы решить, с кем выгоднее работать».
4. «Неинтересно».

«Многие наши постоянные клиенты сначала так думали. Уверена, что и Вы спустя время скажете, как с нами выгодно работать. Кстати, а вы знаете, что у нас ___________?».



	Закрытие звонка
	Договариваемся о следующем шаге: встреча, выставление КП.

«Я рада, что наше общение прошло в таком позитивном  и продуктивном ключе. Я могу подъехать к вам завтра и привезти ____________. В ___________ Вам удобно?» 



