
Дружелюбная интонация

Брать трубку не позже второго гудка

Как правило, после самопрезентации клиент 
объясняет причину звонка и начинает задавать 
вопросы. Задача менеджера по продажам - 
квалифицированно ответить на вопрос и взять 
инициативу в свои руки, задав встречный вопрос без 
паузы после ответа. По такой схеме вести разговор 
до самого конца и достижения нужной цели

Общие рекомендации

так как названия самой компании нет, 
представляйтесь как "Оригинальные 
хомяки ВудиОтайм"

Название компании

Имя менеджера
Приветствие

Приветствие, самопрезентация

Выслушивание вопроса

Уточнение имени звонящего + 
Техника "Выявление ценности"

Подробный ответ с перехватом инициативы

Сет вопросов

Либо дата следующего звонка
Либо уточнения по заказу

Договоренность о следующем шаге

Завершение

Cтруктура входящего звонка

До свидания.Хорошо, тогда всего вам доброго!Да
Хорошо, Имя, тогда "ПОВТОРНОЕ 
ОЗВУЧИВАНИЕ ДОГОВОРЕННОСТЕЙ 
С КЛИЕНТОМ", и мы "ОПИСАНИЕ 
СЛЕДУЮЩЕГО ШАГА", договорились?

Вести разговор по этой схеме вплоть 
до достижения нужного результатаОтвет клиента

Подробный ответ на вопрос клиента с 
перехватом инициативы. Для этого 
нужно задать уточняющий вопрос

Вы в каком регионе находитесь?

дальше можно развить на 
продажу 2х хомяков

Себе или в подарок хомяка 
подбираете?
Вы именно оригинально ищете,  я 
правильно понимаю?
Вам насколько срочно хомяка нужно получить?
(или) Вам к какому сроку нужно доставить?

После ответа клиента сделать акцент на 
конкретных преимуществах работы с вами и 
продолжать задавать уточняющие вопросы, 
подводящие к сделке

Имя, если не секрет, по каким причинам 
решили именно к нам обратиться?

Возможные уточняющие вопросы

Ответ клиента
"ИМЯ КЛИЕНТА", отлично, я понял ваш вопрос, вы 
можете, пожалуйста, уточнить свой номер 
телефона, чтобы мы могли перезвонить вам в 
случае обрыва связи, которые иногда происходят?

Вопрос клиентаОчень приятно! Слушаю вас 
"ИМЯ КЛИЕНТА"Клиент называет свое имяСкажите, как я могу к вам обращаться? 

Повторю, меня зовут "ИМЯ СПЕЦИАЛИСТА"Первичный вопрос потенциального клиента

Ответ клиента является ключевой 
ценностью, которая подтолкнула его к 
звонку, далее при разговоре вы 
можете ссылаться на нее

В этом случае Вы можете смело 
задавать вопрос "А что такого вы 
там увидели (Вам сказали), что 
решили нам позвонить?"

Если при Первичном вопросе клиент 
проговаривает "Я узнал о Вас из "Называет 
источник" или "Мне вас порекомендовали 
"Называет источник"

Специальная техника

Выявление ценности

Здравствуйте, меня зовут "ВАШЕ 
ИМЯ", Оригинальные хомяки 
ВудиОТайм, чем могу вам помочь?

См скрипт "Часто задаваемые вопросы"Вопрос клиентаИмя, какие вопросы у вас возникли? 
Давайте помогу вам на них ответить!Да

До свидания
Хорошо, тогда удачного вам дня! 
Всего доброгоНет, спасибо, уже заказал

Подскажите, вопрос в приобретении 
данного хомяка еще актуален для вас?Да

Напоминаете, когда это было и 
просто поставьте перед фактом

Не помню

Отлично, звоню вам по следующей причине. 
"ИМЯ ПОТЕНЦИАЛЬНОГО КЛИЕНТА", 
"УКАЗАТЬ ДАТУ" вы оставляли заявку на 
звонок, все верно?

Да

Всего доброгоОк, тогда до связи!Клиент называет времяХорошо, а когда вам будет удобнее, 
чтобы я перезвонил?Нет

Здравствуйте, "Имя клиента", 
меня зовут "ВАШЕ ИМЯ", 
Оригинальные хомяки 
ВудиОТайм, у вас есть пара 
минут пообщаться?

Если исходящий звонок при 
заказе звонка

Входящие звонки


