
Речевой модуль по  «Исходящего звонка».
Цель звонка минимум: установить контакт, договориться о дальнейших шагах. Цель Максимум – получить запрос на медиаплан.

Спасибо большое! 
Искренне желаю успеха 

Вам и Вашему бизнесу! До 
свидания!

Моя цель, используя нашу аудиторию,
 увеличить ваши продажи и количество 

клиентов

Реклама не нужна Доброго дня! Меня зовут Наталья, я 
специалист БИМ-радио, как я могу к вам 

обратиться?

А что вы 
хотите?

… подскажите пожалуйста, кто у вас решает вопросы по продвижению?

Да, конечно, я 
обязательно расскажу 
по ценам, просто…

Имя

Иван Иванович, у вас  есть 2 минуты сейчас? Как вы смотрите на то, чтобы 
использовать самое популярное радио в Казани для привлечения клиентов?

2. Какая из задач для вас сейчас самая главная
- привлечь клиентов на точку, место продаж?

- увеличить количество звонков?
- рассказать об акции?

{ЗАЧЕМ}

НЕ интересно Интересно

У БИМ-радио в отличии от федералов очень гибкий эфир и 
много способов рекламироваться! Вы не против, если я 
задам 2-3 вопроса и мы сможем понять как эффективнее 

использовать БИМ-радио для вас?

Хорошо! У БИМ-радио есть очень большая группа 
ВКонтакте 84 000 и Инстаграм 14 000. Как Вам эти 

площадки для продвижения?

Сколько стоит?

3. Каков ваш типичный покупатель 
(клиент)

 - это больше мужчины или женщины
- до 20-30 / 30-50 / старше 50

- за рулем или нет

{КОМУ}

Спасибо!
1. Что вы продаёте? Чем занимаетесь? И в 

чём ваше преимущество перед 
конкурентами?

{ЧТО}

Спасибо большое за уделенное время. Давайте договоримся так.  Сегодня, (завтра) я вас 
наберу и презентую максимально эффективный медиаплан. Договорились? В какое время 

удобнее перезвонить [вилка по времени] 
(Взять e-mail)
До свидания! 

НЕ интересно



Речевой модуль по  «Входящий звонок».
Цель звонка минимум: установить контакт, договориться о дальнейших шагах. Цель Максимум – договориться о размещении.

Сколько у Вас стоит 
реклама?

Меня зовут Анна, специалист по рекламе БИМ-радио. Добрый день!
Как к вам можно обратиться?

Очень приятно Иван Иванович! Я правильно поняла, что Вы хотите 
попробовать привлечь клиентов через БИМ-радио? Хорошо!

Да, конечно, я обязательно 
расскажу по ценам, просто…

Иван Иванович

У БИМ-радио в отличии от федералов очень гибкий эфир и есть много 
разных способов рекламироваться! Вы не против, если я задам 3-4 вопроса 
и мы сможем понять как эффективнее использовать БИМ-радио для вас?

2. Какая из задач для вас сейчас самая главная
- привлечь клиентов на точку, место продаж?

- увеличить количество звонков?
- рассказать об акции?

Спасибо большое за уделенное время. Давайте договоримся так.  Завтра я вас наберу и 
презентую максимально эффективный медиаплан. Договорились? В какое время удобнее 

перезвонить [вилка по времени] 
(Взять контакты)
До свидания! 

3. Каков ваш типичный покупатель 
(клиент)

 - это больше мужчины или женщины
- до 20-30 / 30-50 / старше 50

- за рулем или нет

Спасибо!
1. Что вы продаёте? Чем занимаетесь? И в чём 
ваше преимущество перед конкурентами?

Просто цены мне назовите / 
пришлите 

Хорошо! Продиктуйте 
пожалуйста ваш e-mail.

(Записали)
Я Вам прайс немедленно 

вышлю.
Вы не против если я приложу 

информацию о разных 
спонсорских пакетах, которые 

дают возможность и 
выделиться и сэкономить?

Хорошо



УСТАНОВЛЕНИЕ КОНТАКТА (ВХОДЯЩИЙ 
ЗВОНОК)цель Максимум: назначить встречу.           Минимум: договориться о дальнейшем взаимодействии.

 приветствие Добрый день, ЮЦ Образцовое дело, Александра, слушаю Вас.

  Я хочу фирму закрыть, сколько это у вас стоит?

квалификаци
я

Да конечно, расскажу, что, сколько стоит, как к Вам можно обращаться?
А Вы свою фирму хотите закрыть или как?

  Свою фирму Фирму заказчика

вызвать 
доверие 
источник 
срочности

Вы абсолютно правильно сделали, что обратились 
именно к нам. Наш главный профиль – это 
ликвидация фирм.
Вам когда фирму надо закрыть?

Вы абсолютно правильно сделали, что обратились именно 
к нам. Наш главный профиль – это ликвидация фирм.
У вас уже есть заказ в работу или вы интересуетесь на 
перспективу?

квалификаци
я

оперативно не оперативно оперативно не оперативно

  {если оперативно – 
можно вести жесткие 

переговоры}

{если не оперативно 
переходим к выявлению 

потребностей. 
разговорить выявить 
потребности и сроки}

{если оперативно – можно 
вести жесткие переговоры}

{если не оперативно 
переходим к выявлению 

потребностей, определяем 
критерии выбора}

продажа 
встречи

Давайте так. Предлагаю 
обговорить все вопросы 
на личной встрече. Мы 
обязательно подберём 
вам самый надёжный 
способ ликвидации.
Когда Вы можете 
подъехать?
Могу подъехать я. Когда 
будет удобно?

Какая ситуация по 
долгам?
Когда планируете 
закрыть дела по фирме. 
Почему именно в это 
время и т.п..
Предлагаю встретиться, 
сейчас провести анализ 
ситуации, чтобы потом не 
было ни ошибок, ни 
спешки. Когда?

Отлично. Предлагаю 
обговорить все вопросы на 
личной встрече. Можно 
встретиться у нас в офисе 
или я могу подъехать. 
Познакомимся и решим, 
что у нас есть полезного 
друг для друга.
Когда и где мы назначим 
встречу?

Понятно.
Что важно для Вас при выборе 
партнера? По каким критериям 
Вы выбираете партнеров?
Я почему спрашиваю, может 
нам договориться о встреч? 
Познакомимся и решим, что у 
нас есть полезного друг для 
друга.
Когда и где мы назначим 
встречу?



Речевой модуль по  «Маркетинговый прорыв». ТЕ КТО НЕ ПРИШЁЛ, НО РЕГИСТРИРОВАЛСЯ
Цель звонка минимум: установить контакт, договориться о дальнейших шагах. Цель Максимум – «снять» бриф.

А с когда будете удобным 
вас набрать? (дать 2 
варианта по времени)

Доброго дня, Имя! Меня зовут Наталья, я из маркетингового агентства ЖиА. Вы 
регистрировались, но не смогли быть на нашем мероприятии «Маркетинговый 

прорыв»?
Разрешите 2 вопроса в связи с эти, если удобно?

Времени 
нет

Большое спасибо! 
Вопрос такой, почему вы решили зарегистрироваться на «Маркетинговый прорыв»?

Что именно вы хотели бы получить для себя на мероприятии?
Какие задачи или сложности стоят сейчас перед вами с точки зрения привлечения клиентов в Интренет?

Мы планируем в ближайшее время ещё ряд подобных мероприятий, назовите пожалуйста тему, по  которой вы бы хотели получить самый мощный контент.

А что вы 
хотите?

Мы работаем над качеством наших мероприятий  и 
нам важно понимать, что мы можем сделать, чтобы 

они были максимально вам полезны.Да

Спасибо! Мы всё это постараемся обязательно учесть.
 (Имя), у нас для вас в благодарность бонус. Нашпрофиль развитие продаж в Интрент.

Мы готовы разработать индивидуально для вас рекомендации по продвижению.
Для этого мы подготовили краткую анкету, ее заполнение даст Вам возможность… 

(сделать упор на выявленную основную боль) 
↘ Как увеличить продажи 

↘ Как снизить расходы и увеличить эффект 
↘ Обойти конкурентов 

↘ Открыть новые каналы привлечения клиентов. 
↘  ИНОЕ

Как вы к этому отнесётесь? (пауза)

Интересно Не интересно

Отлично! Тогда  - давайте инвестируем в это сейчас 5 минут и 
зафиксируем исходные данные в анкету.  Начнём?

Боль
1. Низкие продажи 
через Интернет

2. Снизить расходы на 
лидов

3. Желание быть 
лучше конкурентов, 
обойти конкурентов
4. Начать продавать 
через Интернет / 

использовать новые 
каналы
5. Иное

Это займёт всего 5 минут сейчас, зато взамен  вы получите 
рекомендации от профессионалов , которые помогут вам 

заработать больше. Разве это плохо? 
(предполагается обязательно ответ , - Нет, не плохо)

Интервью по Брифу

Спасибо большое за уделенное время. Давайте 
договоримся так. Через некоторое время я наберу вас и 
мы договоримся как будет удобно рассказать вам о 

результатах нашей работы. Договорились? Досвидания!



Технология продаж.
Цель: решить вопрос продаж с низкой компетенцией.

Подготовка к звонку.
1. Предварительная квалификация клиента
2. Первичное определение  стандартных потребностей
3. Выбор речевого модуля

Звонок / снятие брифа
1. Установить контакт
2. Снять бриф
3. Договориться о встрече

Подготовка  креатива (предложения) на основе брифа,
1. Установить контакт
2. Снять бриф
3. Договориться о встрече

Встреча
1. Назначение встречи (личная / Skype)
2. Презентация

Закрытие сделки
1. Получение обратной связи от клиента
2. Поправка предложения 
3. Снятие возражений
4. Сделка

Договор и оплата
1. Согласование договора, приложения и графика работ
2. Выставление счета
3. Получение оплаты
4. Передача на исполнение в производство

Мотивация


