1. Определиться с отраслью, в которой планируешь работать.

2. Составить список контактов для “холодных звонков”

- каждый день более 30 контактов

3. Позвонить по составленному списку (“холодные” звонки)

- результаты каждого звонка фиксируешь в короткой и понятной форме

- полученные данные (имя и отчество, фамилия лица принимающего решение (ЛПР), имя сотрудника, который поднял трубку или секретаря, и другую подобную информацию) также фиксируешь.

Холодный звонок:
Цели:

а) узнать данные контактного лица;

б) кратко представить информацию о сервисе;

в) договориться об отправке дополнительной информации;

г) договориться о повторном звонке.

4. Отправить дополнительную информацию на проверенную почту клиента.

5. Запланировать повторный звонок на день и время, о котором договорился с клиентом.

6. Повторный звонок должен быть точно в то время, о котором договорились.

Результат ознакомления ( день-два после холодного звонка ) : 
Цели:


а) узнать получили ли они наше сообщение;


б) какие вопросы возникли;


в) предложить бесплатный тестовый период;

г) договориться или о звонке в удобное время для регистрации и настройки акаунта, или отправке краткого руководства по внедрению;

7. Узнать, как проходит тестовый период использования сервиса. 

Промежуточный звонок (через 5 рабочих дней после регистрации):
Цели:


а) какие вопросы, замечания, рекомендации, предложения возникли при использовании сервиса;


б) договориться о повторном звонке за день-два до окончания тестового периода.

8. Поинтересоваться у клиента об общем впечатлении от сервиса и узнать про дальнейшие планы сотрудничества. 

Звонок об оплате ( день-два до окончания тестового периода ):
Цели:


а) задать ВАЖНЫЙ вопрос! (будут ли они покупать?)


б) договориться об организации сделки (договора, счета, методы оплаты)


в) поблагодарить за сотрудничество и “закрыть сделку”
9. “Вести” клиента (запланировать 2-3 звонка во время использования сервиса, последний звонок за месяц до окончания его подписки, для продления и повторной оплаты).


На протяжении всего времени подписки стараться поддерживать связь с клиентом и формировать положительное отношение к себе, сервису и к компании. Интересоваться успехами клиента и сопричастности к ним сервиса. Спрашивать о предложениях, советах, просить посоветовать контакты компаний, которым по их мнению сервис будет полезным. 

10. Договориться с клиентом про повторную покупку.

