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«УЧИМСЯ ПРОДАВАТЬ ВМЕСТЕ» 

АЛГОРИТМ ХОЛОДНОГО ЗВОНКА, ЦЕЛЬ КОТОРОГО НАЗНАЧИТЬ ВСТРЕЧУ С ЛПР.

1. Привлечь внимание

2. Представится

3. Причина звонка

4. Подтвердить необходимость встречи

5. Назначить встречу
К -контакт ; П -продажник
Дозвон.

          1. ПРИВЛЕЧЬ ВНИМАНИЕ!
К: «Компания (НАЗВАНИЕ), (ИМЯ) слушаю.» (чаще, секретари и офис-менеджеры обязаны представится, принимая звонок)

П: «Добрый день, (ИМЯ!)» -краткая пауза для ответного приветствия - нет имени - скажите «Добрый день,  с кем я говорю?» - ответ(чаще, имя и должность)- «Очень приятно,(ИМЯ)»
          2. ПРЕДСТАВИТЬ СЕБЯ И КОМПАНИЮ!
(каждую фразу старайтесь начинать с имени оппонента)

П: «Это (ВАШЕ ИМЯ), компания (ВАША КОМПАНИЯ)» -иногда уместна краткая(!) рекламная реплика о Вашей компании – если с Вами говорит «Фильтр»(секретарь, офис-менеджер ), не распаляйтесь на рекламу К: - возможен ответный комментарий на тему: «Что вы хотите?» ; «Да, очень приятно»; «Да, я слушаю» 
           3. ЗАЧЕМ ЗВОНИТЕ!
П: «(ИМЯ), прошу соединить меня с (ДИРЕКТОРОМ, РУКОВОДИТЕЛЕМ ОТДЕЛА, НАЧАЛЬНИКОМ)» - 

К: «Соединяю» - поблагодарите И(!) уточните имя (РУКОВОДИТЕЛЯ, ДИРЕКТОРА,НАЧАЛЬНИКА ОТДЕЛА)

Возникли трудности?

К: «По какому поводу?» или  любой другой вопрос, который дает понимание того, что причина звонка не убедительна для «фильтра» - уточните, то 

П: « Я звоню, чтобы назначить встречу» - дайте простое(!) понимание того, что вы хотите.
К: « Зачем вы хотите назначить встречу?» - или любой другой вопрос, который показывает, что цель назначения встречи или самого звонка не ясна(!) секретарю.

П: «(ИМЯ), наша компания занимается (краткая рекламная реплика с дескриптором и кейсами ваших клиентов), и в ходе встречи мы хотим рассказать как ( выгоды которые получит потенциальный клиент). – тут важно понимать, что решение данного вопроса никак не входит в компетенцию секретаря, пусть он 
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думает, что стоит «на пороге слияния двух крупных корпораций»! Кстати, очень круто, после этой фразы, как бы мимоходом спросить-Кстати, (ИМЯ), а как зовут (ДИРЕКТОРА, РУКОВОДИТЕЛЯ, НАЧАЛЬНИКА)?» 
К: «Отправьте коммерческое предложение нам на почту!» - «Фильтр» до сих пор вредничает!

П: « С удовольствием, но прежде чем вам что-то отправлять, позвольте, я задам вам несколько уточняющих вопросов ( и задаете конкретные вопросы по своему товару/ услуге)?» - чаще всего секретарь не в курсе таких вопросов(!) и тогда вы в полном праве связаться с нужным специалистом. Например, сказав, «(ИМЯ), тогда быть может, чтоб сэкономить наше с вами время, вы просто соедините меня с нужным специалистом».
Перевод звонка к лицу принимающему решения.

ПЕРВЫЕ 3-И пункта почти абсолютно идентичны, обратите внимание!
          1. ПРИВЛЕЧЬ ВНИМАНИЕ!

К: «Я слушаю»
П: «Добрый день, (ИМЯ!)» -краткая пауза для ответного приветствия.

ИЛИ ЕСЛИ ИМЕНИ НЕТ

К: «Я слушаю»
П: «Добрый день, это (ВАШЕ ИМЯ), компания (ВАША КОМПАНИЯ),  а как к вам обращаться?»
К: «(ИМЯ)» -иногда и должность 

П: «Очень приятно,(ИМЯ)»
          2. ПРЕДСТАВИТЬ СЕБЯ И КОМПАНИЮ!

П: «Это (ВАШЕ ИМЯ), компания (ВАША КОМПАНИЯ)» - и вот тут необходима рекламная реплика, которая в одном-двух предложениях, раскроет Вашу фирму с лучших сторон. Например : «что Вы уже работаете с (НАЗВАНИЕ ФИРМ,ОРГАНИЗАЦИЙ) и ищете новых партнеров.» Или что Вы «молодая динамично развивающаяся компания и в связи активным выходом на рынок, ищете новых партнеров» - здесь очень уместны успешные кейсы ваших клиентов.

          3. ЗАЧЕМ ЗВОНИТЕ!

П: «Я звоню вам, чтобы назначить встречу» - важно понимать, что если Вас внимательно слушают, то это может быть вполне достаточно, если чувствуется некое непонимание, то поясните «Я звоню вам, чтобы назначить встречу, в ходе которой хочу рассказать\предложить …(3-4 перспективы расширяющие возможности клиента, которые дает ему работа с Вами)» иногда необходимо четко указать, что за товар\услугу Вы предлагаете, но перспективы проговорите обязательно. 

К: «Хорошо»
Возникли трудности?

К: «Нам это не интересно!», « Это дорого!», «Почему у вас?», «Мне некогда» - все эти вопросы могут возникнуть, если вы начнете рассказывать слишком много или предлагать задавать вопросы. Поэтому вам важно лишь дать перспективу выгоды и решение проблем, только от встречи с вами. Что это ничего не стоит и не занимает много времени.

П: « (ИМЯ), отлично! Наши клиенты( НАЗВАНИЕ КОМПАНИЙ), тоже считали, что( вставить причину отказа), но уделив лишь 15 времени, получали полную картину перспективы от работы с нами и в конце концов, становились нашими клиентами!» - прием называется УСТУП и позволяет опереться на причину отказа, чтобы использовать ее для продолжения диалога. 

Например, в случае с «Это дорого», стоит сказать, что «Отлично! Многие наши клиенты говорили то же самое,но потратив на встречу всего 15 минут, понимали, что мы не занимаемся демпингом и гарантируем результат"В случае с ответом «Мне некогда», скажите «Отлично, ведь я звоню только, чтобы назначить встречу!». В случае с предложением отправить КП на почту, действуйте так же как описано выше. Верхом пилотажа, может быть следующее- «Если после личной встречи, вы не убедитесь, что мы можем быть вам полезны, то можете выставить нам счет за то время , которое вы потратили» - это покупает людей и им уже не так важно сколько времени займет встреча, более того, чтоб выставить вам счет, они должны применить и использовать ту информацию, которую вы им даете(НЕ ДЛЯ ВСЕХ).
          4. ПОДТВЕРДИТЬ НЕОБХОДИМОСТЬ ВСТРЕЧИ! 
Если клиент колеблется или Вы просто не слышите его горячего дыхания после того, как расписали ему все перспективы, то вероятно он растерян  еще и , возможно, потому, что Вы ничего ему  «продаете»(!). Может даже он сказал Вам, что вряд ли его это заинтересует. Дожмите.

П: «(ИМЯ) Я уверен, что вы как и компания(НАЗВАНИЕ одной-двух известных или тех с кем Вы работаете) , заинтересованы в …(большей экономии, эффективности продаж, новых клиентах -  т.е. все перспективы)» - это живой пример, это ссылка на других клиентов.Кейсы!

К: «Да, давайте встретимся!»
          5. НАЗНАЧИТЬ ВСТРЕЧУ!

П: «Отлично! Вас устроит в (день недели, точное время)?» исходя из своего графика занятости,  предложите свое(!) время и дату. Только так.

К: «Да, вполне»
П: «Отлично, (ИМЯ) до встречи»
Если время не подошло, скажите прямо «Ваш вариант?», выслушайте, если это не очень сильно удлиняет цикл продажи, то согласитесь. Если время не устраивает Вас, то ограничьте предложение по сроку, сказав, что «(ИМЯ), понимаете, предложение ограничено по срокам, так как наряду с вашей компанией мы рассматриваем еще ряд партнеров»
К: «Хорошо, я буду ждать»
П: «Отлично,(ИМЯ), до встречи»
Повесили трубку.
P.S.  Эти 5 задач составляют КОСТЬ Вашего ХОЛОДНОГО ЗВОНКА. Согласно этому алгоритму, Вы максимально упрощаете и сокращаете цикл продаж, увеличивая личную эффективность. 
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