
Да

Переключает на ЛПРа

До свидания
Хорошо, тогда вышлю Вам 
предложение по данным позициям. 
Всего доброго

Ответ клиента

ОК, прямо сейчас вышлю. ИМЯ, наше 
предложение включает более 1000 
позиций, позвольте уточнить те, 
которые представлены у Вас, чтобы я 
не загромождал Вас лишней 
информацией?

Давайте, присылайте на почту 
"ЭЛЕКТРОННАЯ ПОЧТА"

Хорошо, ничего страшного, что сегодня наше предложение вам не 
пригодилось. Давайте так поступим, я отправлю Вам наше 
предложение, чтобы у Вас было подробное понимание о ценах на 
рынке, ассортименте. Кроме того, никогда не помешает иметь 
запасной вариант на случай форс-мажора с нынешнем поставщиком

Эксклюзивный

Всего доброгоОтлично, тогда до связи!Ок

Записал. ИМЯ, у меня к вам просьба. 
Вы когда письмо откроете, отпишитесь 
сразу в обратном письме, что 
получили его, чтобы я был уверен, что 
информация дошла, договорились?

Ответ клиента

Хорошо, тогда созвонимся "ДАТА". 
Продиктуйте, пожалуйста, вашу личную 
электронную почту, а то сами знаете, сколько 
всего на корпоративную сваливается, есть 
вероятность, что можете не заметить письмо. 

Ответ клиента
Подскажите, сколько времени 
ориентировочно вам потребуется для 
изучения материалов?

Клиент называет время, когда сможет 
проверить почту

Хорошо, тогда давайте с вами таким образом 
поступим. Я вам вышлю на email каталог и прайс, 
вы посмотрите его и мы еще раз с вами 
созвонимся. Отправлю я все в течение часа. 
Скажите, сегодня сможете почту проверить?

Ответ клиента

Имя, давайте в двух словах расскажу кто мы и что у нас 
есть. Мы занимаемся оптовой поставкой "КРАТКОЕ 
РЕЗЮМЕ О ПРОДУКТЕ". При этом "УТОЧНЕНИЕ 
КЛЮЧЕВОЙ ВЫГОДЫ". Скажите, вас какая продукция 
больше интересует: "НАЗЫВАНИЕ ГРУПП ТОВАРОВ"? 

обязательно тезисно 
зафиксировать ответ клиента

Ответ клиента

Хорошо, тогда позвольте уточнить 
пару моментов, чтобы понять, как 
именно мы сможем сотрудничать. 
Подскажите, пожалуйста, кто именно 
является вашим клиентом? У вас 
магазин или склад?

Рассматриваем

Очень приятно, Имя, еще раз напомню, меня 
зовут ВАШЕ ИМЯ. ИМЯ КЛИЕНТА, подскажите, у 
вас эксклюзивный поставщик, или же вы 
рассматриваете возможность сотрудничества с 
другими поставщиками при более выгодных 
условиях? 

Называет ИмяОтлично, подскажите, как я могу к вам обращаться?ДаТо есть именно вы принимаете 
решение по закупкам?Со мной

Продолжить, исходя из ответа клиента

Ответ клиента

Я хочу поговорить о взаимовыгодном 
сотрудничестве, в рамках которого ваша 
компания получит более выгодные условия на 
продукцию, которую вы и так уже закупаете. 
Скажите, кто у Вас отвечает за закупки?

Продолжить, исходя из ответа клиента

Ответ клиента

Девушка, я не собираюсь ничего предлагать, я 
хочу пообщаться с вашим руководителем о том, 
как он сможет сэкономить на закупка продукции, 
которую вы продаете! Как я могу с ним 
поговорить? Кстати, как его зовут?

Вы что-то предложить хотите?

До свидания
Хорошо, тогда вышлю Вам 
предложение по данным позициям. 
Всего доброго

Ответ клиента

ОК, прямо сейчас вышлю. ИМЯ, наше 
предложение включает более 1000 
позиций, позвольте уточнить те, 
которые представлены у Вас, чтобы я 
не загромождал Вас лишней 
информацией?

Давайте, присылайте на почту 
"ЭЛЕКТРОННАЯ ПОЧТА"

Хорошо, ничего страшного, что сегодня наше предложение вам не 
пригодилось. Давайте так поступим, я отправлю Вам наше 
предложение, чтобы у Вас было подробное понимание о ценах на 
рынке, ассортименте. Кроме того, никогда не помешает иметь 
запасной вариант на случай форс-мажора с нынешнем поставщиком

Эксклюзивный

Хорошо, в таком случае, чтобы наш разговор был 
максимально продуктивным, давайте сразу к делу 
перейдем. ВЫЯСНИТЬ ПОТРЕБНОСТИ КЛИЕНТА И 
УКАЗАТЬ НА ВЫГОДЫ СОТРУДНИЧЕСТВА С ВАМИ

Готовы

Отлично, тогда позвольте уточнить у 
вас - вы имеете эксклюзивного 
поставщика или же готовы 
рассматривать сотрудничество с 
другими, если условия для вас будут 
более выгодными?

В моей

Соедините меня с человеком, который решает 
данные вопросы. Как его зовут, кстати?

Менеджер начинает "теряться в 
разговоре", становится понятно, что 
решает вопросы не он. После этого-->

Подскажите, я правильно понимаю, 
что именно в вашей компетенции 
находится принятие решения по 
выбору партнеров? Или за это кто-то 
другой отвечает?

Нам ничего не нужно

Это замечательно. И вдобавок к ним у вас будет 
запасной вариант на случай форс-мажора, а также 
дополнительный аргумент для того, чтобы выбить с них 
скидку. Речь сейчас идет рассмотрении возможных 
выгод для вашей компании. Если все устроит - будем 
дальше сотрудничать, нет - продолжите 
сотрудничество с нынешней компании. Так кто у вас 
ответственный по данному вопросу?

Хм, ну да

Если продолжает 
сопротивляться, то 
проговаривать следующую 
фразу в жесткой манере

Я же говорю вам, нас все устраивает

Это замечательно. И вдобавок к ним у 
вас будет запасной вариант на случай 
форс-мажора, а также 
дополнительный аргумент для того, 
чтобы выбить с них скидку. Речь 
сейчас идет рассмотрении возможных 
выгод для вашей компании. Если все 
устроит - будем дальше сотрудничать, 
нет - продолжите сотрудничество с 
нынешней компании. Так кто у вас 
ответственный по данному вопросу?

Мы уже 5 лет без перебоев 
сотрудничаем

Мы и не предлагаем вам от них отказываться, 
но всегда хочется перестраховаться - имея в 
запасе еще одну компанию, вы будете 
чувствовать себя чуть более уверенно. Так кто 
у вас ответственный по данному вопросу?

Я правильно понимаю, что в вашу 
компетенцию входит принятие решений по 
организации командировок в частности и 
по планированию бюджета в общем?

У нас уже есть компания, с которой мы 
работаем. Нас все устраивает.

Сразу возникают возможные 
возражения

А с кем я могу пообщаться по вопросу 
сотрудничества и возможных поставок 
вам "НАЗВАНИЕ ТОВАРА"?

Да

До свиданияЗамечательно, тогда всего вам доброго!Правильно понимаете

Принять решение по ситуации

Объясняет ситуацию

Хорошо, правильно ли я понимаю, что 
вы никак не связаны с продажей 
"ГРУППЫ ТОВАРОВ"?

Нет

Подскажите, ваша компания занимается 
сейчас продажей "НАЗВАНИЕ ТОВАРНОЙ 
НОМЕНКЛАТУРЫ"?

Да, а что вы хотели?

До свидания!Хорошо, тогда до связи!Клиент называет время

До свидания!Отлично, тогда до связи!Клиент называет времяХорошо, тогда в какое время мне 
лучше Вам перезвонить?Да

До свидания
Хорошо, тогда удачного Вам дня! 
Всего доброгоНет

Ваши контакты я нашел в списке 
компаний, занимающихся продажей 
тканей. И звоню вам, чтобы уточнить 
достоверность данной информации и 
пообщаться о возможной поставки 
Вам данной продукции. Скажите, 
Ваша компания занимается сейчас 
продажей тканей?

А что вы хотели?

Хорошо, а в какое время мне лучше 
вам перезвонить?Нет

Меня зовут "ИМЯ", компания "НАЗВАНИЕ". Мы 
являемся одним из крупнейших поставщиков 
"НАИМЕНОВАНИЕ ТОВАРА" в России. Скажите, 
есть пара минут пообщаться?

Здравствуйте, да

Если говорят "Алло". Иначе, при 
обозначении говорящим названии 
компании, пропустить

Здравствуйте, это компания <…>?

Оптовая продажа текстильной продукции.
 Скрипт первого исходящего звонка


