

Вы давно пытаетесь организовать у себя активные продажи, но пока безуспешно.

Кому-то никак не начать – текучка засасывает и они годами откладывают, теряя деньги и темпы развития.

Кто-то попробовал, но не получилось или получилась пародия на отдел активных продаж.

Какие препятствия чаще всего встречают руководители на пути организации активных продаж и холодного обзвона:

1. Менеджеры не звонят новым клиентам. Привыкли сидеть на постоянных. Потеряли квалификацию и былую легкость. Грамотно могут рассказать, что холодный обзвон – устаревшая технология, и в наше время звонить – ну просто неприлично! Уговоры и увеличение процента за продажу не помогают. Вы, дорогой руководитель, рекламу давайте побольше. Менеджеры на входящих привыкли сидеть.  Дураков звонить НЕТ! 

2. Менеджеры звонят очень мало или просто мало. Объяснений миллион: У меня высокая загрузка по текущим клиентам! Нужно было сделать сложное коммерческое предложение, счет, договор! Весь день провел на встрече с VIP-клиентов. А завтра? Завтра тоже не смогу! Завтра нужно подготовить еще более сложные и ответственные документы. И послезавтра менеджеру некогда. Ну может быть в следующий понедельник часок позвоню.

3. Менеджеры не умеют говорить на холодном звонке. Средний менеджер вообще говорит не очень хорошо. Клиентская база досталась ему от предыдущего менеджера и путем настойчивого и терпеливого ожидания у телефона входящих звонков. Он может разговаривать когда клиенту надо до такой степени, что клиент сам позвонил. Обычный менеджер «продает», только в случае, когда клиент уже давно САМ покупает. Если же нужно действительно продавать – обычный менеджер теряется и оказывается в ступоре. 

4. Количество звонков трудно контролировать. Без специального оборудования сложно контролировать интенсивность обзвона. Некоторые руководители говорят: «Ну я же тут же сижу, я все вижу и слышу». Нет, конечно, если руководитель главной своей функцией видит личное постоянное присутствие в отделе продаж и восьмичасовое наблюдение за менеджерами, тогда да. Каждый день из месяца в месяц делить листочек на колонки по количеству менеджеров и ставить палочки, отмечая каждый звонок менеджера – достойное занятие для руководителя отдела продаж. 
Остальные руководители согласятся, что контролировать количество звонков нереально. Добавим, из нашего опыта: даже если в компании используется система записи телефонных разговоров 8 из 10 руководителей умудряются месяцами «забывать» смотреть статистику звонков и прослушивать звонки с целью проверки качества переговоров.

5. Наконец, менеджеров просто нет! Найти толкового менеджера все сложнее. Речь, как правило, уже не идет о грамотном или опытном менеджере. Найти бы просто адекватного. Уже и на входящих звонках у многих менеджеров проблемы. Куда им на исходящие?! Их же там за неделю израсходуют.

Услуга «Звонарь в аренду» избавит Вас от этих проблем. Мы сделаем холодные звонки за Вас!

Наш менеджер холодных звонков будет звонить для Вас 100 – 120 звонков в день с понедельника по пятницу круглый год и грамотно предлагать Вашу продукцию. 

Наш менеджер холодных звонков не бросит в ужасе трубку после слов клиента «Нам ничего не надо». Он будет знать, как заинтересовать клиента и будет иметь волю и желание это сделать.

Он не будет груб в пасмурную погоду и с маленькими клиентами и ласков в солнечную и с крупными. Он будет всегда одинаково профессионально проводить переговоры, независимо от погодных условий и внутренних биоритмов.  Все его звонки будут проходить по одному сценарию, что гарантирует качественный и стабильный результат.

Вам больше не нужно искать менеджера на холодный обзвон. Конец всем этим многочисленным смешным собеседованиям, где вчерашние инженеры, студенты, водители, строители, офицеры, автомеханики, кассиры, секретари, бухгалтера пытаются уверить Вас, что завтра они начнут продавать с невиданной силой и профессионализмом.

 Работающие у Вас сейчас менеджеры смогут вздохнуть полной грудью – минула их чаша сия! Будут получать теплых клиентов от нашего менеджера холодных звонков. Им редко нужно будет выходить из зоны комфорта.

Вам не нужно контролировать количество исходящих звонков. Наш менеджер холодных звонков будет звонить по 100-120 звонков в день с понедельника по пятницу круглый год. Это проконтролируем мы. 

Вам не нужно контролировать качество его переговоров. Один раз Вы утвердите сценарий. А мы проконтролируем, чтобы сценарий и схема разговора соблюдались слово в слово. 

Вам не нужно организовывать рабочие места для своих менеджеров холодных продаж, платить за аренду дополнительных метров. Вам не нужно покупать столы, стулья, компьютеры, телефоны, 
факсы, авторучки, скрепки. Все это уже есть у нашего менеджера холодных звонков.

Он готов начать звонить для Вас уже через неделю, после старта проекта.

Стоимость услуги «Звонарь в аренду» - 40 000 руб.
Стоимость первого месяца – 45 000 руб.
Скидки при единовременной оплате:

2 месяца – 3%

3 месяца – 5%

6 месяцев – 7%

12 месяцев – 10%

Подготовка проекта

	
	Требования к материалам, предоставляемым Заказчиком
	Стоимость, если услуга предоставляется Компанией АСУ XXI век

	Цель звонка *
	
	

	Сценарий **
	
	25 000 /45 000 руб.

	Портрет клиента
	2-6 пунктов в Excel или Word
	

	База данных
	2-6 колонок только в Excel
	5 руб. за контакт

	Информационные  материалы
	Word, Excel, RDF
	

	Текст письма
	Word
	

	IP-номер*** (остается Заказчику)
	
	Около 3 000 руб.


* Бывает лишь 2 цели холодного звонка: продажа (несложный товар или услуга) или назначение встречи (личной, онлайн, телефонных переговоров). Для сценария выбирается только одна.
** Требования к готовому сценарию:
1. Формат сценария: html-файл. 

2. Сценарий должен содержать разделы:

· Цель сценария

· Пояснения к разговору по сценарию (может быть пустым)

· Список ЛПР, в порядке убывания ценности для переговоров

· Раздел «Обход секретаря»

· Раздел «Разговор с ЛПР»

· Раздел «Получение обязательств и завершение разговора»

3. Каждый раздел должен состоять из переговорных блоков.

4. Переговорный блок должен иметь следующую структуру:

· Фраза клиента

· Ответная фраза call-менеджера

· Блок ссылок на следующие фразы или разделы сценария

5. Фразы в переговорном блоке не должны носить рекомендательный характер, объясняющий call-менеджеру что говорить. Фразы в переговорном блоке должны содержать текст, который call-менеджер зачитывает во время разговора с клиентом. Все пояснения выносятся в раздел сценария «Пояснения к разговору по сценарию»

*** Оплата стоимости телефонных переговоров.

- если IP-номер принадлежит клиенту, то счета за оплату телефонии клиент получает от своего Поставщика услуг

- если IP-номер принадлежит ООО «Компания АСУ XXI век», то счет на оплату телефонии клиент получает от данной компании в соответствии с данными ежемесячного отчета в начале месяца, следующим за месяцем оказания услуги
Отчетность, которую получаете Вы в рамках услуги «Звонарь в аренду»

	№

	Отчет, другая информации

	Когда?


	1

	Аудиозаписи всех телефонных звонков, сделанных нашим call-менеджером

	Раз в неделю


	2

	Паспорта и аудиозаписи всех результативных звонков. В паспорт результативного звонка входит:
Наименование контрагента

ФИО ЛПР, Телефон ЛПР

Описание портрета потенциального клиента для определения потенциала клиента

Описание результата звонка

	В конце каждого рабочего дня


	3

	Диаграмма результатов обзвона, которая показывает доли отказов и результативных звонков в общем количестве звонков.

	Один раз в неделю



	


В услугу «Звонарь в аренду» входят следующие виды работ:
· Холодный обзвон - выполняется call-менеджером

· Контроль работы call-менеджера (соблюдение сценария, интенсивность звонков) и снятие отчетности – выполняется руководителем call-ценилиппинские метеорологи говорят, что «Хаян» (местное название — «Йоланда») — самый мощный тропический циклон из числа тех, которые обрушивались на островное государство в этом году. По их оценкам, если классифицировать «Хаян» по принятой пятибалльной школе ураганов, то его следует отнести к максимальной «катастрофиче
Читайте подробнее на Forbes.ru: http://www.forbes.ru/news/247024-moshchneishii-v-istorii-taifun-obrushilsya-na-filippiny
тра

· Редактирование сценария в 1 в неделю по итогам отчета – выполняется сценаристом



