CRMsoftware.pro
Скрипти кваліфікації лідів
П'ять скриптів для чату, дзвінків, бронювань і тестового періоду SaaS, таблиця оцінки та заповнений приклад. Від CRMsoftware.pro.
Перед використанням замініть кожне слово в [дужках] своїми даними.
Скрипт 1. Запит на послугу: чат на сайті або WhatsApp
Мета: За 4–6 коротких повідомлень з'ясувати, чи підходить вам лід, а потім призначити дзвінок або передати розмову людині.
1. Початок
Скажіть: «Вітаємо, дякуємо, що звернулися до [Компанія]. Чим можемо допомогти?»
Порада: Ставте одне запитання в одному повідомленні й чекайте на відповідь.
2. Потреба
Скажіть: «Зрозуміло. Що саме ви хочете змінити або виправити насамперед?»
3. Відповідність
Скажіть: «Де знаходиться об'єкт? Ми працюємо в [зона обслуговування].»
Якщо: Об'єкт поза вашою зоною або послуга, якої ви не надаєте: перейдіть до ввічливої відмови.
4. Терміни
Скажіть: «Коли ви хотіли б почати?»
Якщо: Лід лише придивляється або старт через понад [6 місяців]: надішліть корисний посібник і заплануйте дату нагадування.
5. Бюджет
Скажіть: «Такі проєкти зазвичай коштують [діапазон цін]. Це відповідає вашим очікуванням?»
Якщо: Бюджет нижчий за [мінімальний бюджет]: перейдіть до ввічливої відмови й запропонуйте альтернативу.
6. Рішення
Скажіть: «Чи буде ще хтось ухвалювати рішення? Запрошуємо їх долучитися до дзвінка.»
7. Наступний крок
Скажіть: «Чудово. Наступний крок — безкоштовний [20]-хвилинний дзвінок із [ім'я менеджера]. Ось посилання для запису: [посилання для запису]. На який email надіслати підтвердження?»
Зберіть до передачі: Ім'я, Потрібна послуга, Місто або зона обслуговування, Дата початку, Бюджет, Хто ухвалює рішення, Email або телефон
Зупиніться, коли: Ви знаєте потребу, відповідність, дату початку і як зв'язатися з людиною. Не ставте в чаті понад 6 запитань і одразу передавайте розмову людині, якщо лід про це просить або питає ціну, яку ви не можете назвати.
Передайте в продажі: [Ім'я] хоче [послуга] в [місто]. Мета: [мета]. Старт: [дата]. Бюджет: [діапазон]. Рішення: [хто]. Оцінка: [x]/10, [Гарячий або Теплий]. Наступний крок: дзвінок на [дата і час]. Джерело: чат на сайті.

Скрипт 2. Вхідний телефонний дзвінок
Мета: Кваліфікувати абонента менш ніж за 8 хвилин і домовитися про наступний крок до завершення розмови.
1. Початок
Скажіть: «Дякуємо за дзвінок до [Компанія], мене звати [ваше ім'я]. Чим можу допомогти?»
Порада: Спершу дайте абонентові висловитися й запишіть його точні слова.
2. Дозвіл
Скажіть: «Можна поставити кілька коротких запитань, щоб з'єднати вас із потрібною людиною?»
Якщо: Зараз незручно: домовтеся про час повторного дзвінка й надішліть запрошення в календар.
3. Потреба
Скажіть: «Що спонукало вас зателефонувати сьогодні і що ви вже пробували?»
4. Наслідки
Скажіть: «Що буде, якщо це питання не вирішити до [місяць]?»
5. Відповідність
Скажіть: «Наскільки великий проєкт: скільки [людей, приміщень, локацій або одиниць]?»
Якщо: Проєкт замалий або завеликий для вас: перейдіть до ввічливої відмови.
6. Бюджет
Скажіть: «Більшість клієнтів витрачає [діапазон цін]. Це відповідає вашому бюджету?»
Якщо: Бюджету ще немає: запропонуйте надіслати прайс на email і призначте повторний дзвінок.
7. Рішення
Скажіть: «Хто ще братиме участь у виборі і що їм важливо побачити?»
8. Наступний крок
Скажіть: «Якщо все підходить, коли ви хотіли б почати? Давайте заплануємо [30] хвилин із [ім'я менеджера] на [день]. Вам зручно о [час]?»
Зберіть до передачі: Ім'я та компанія, Причина дзвінка, Що вже пробували, Розмір або обсяг, Бюджет, Хто ухвалює рішення, Дата початку, Як дізналися про вас
Зупиніться, коли: Минуло 8 хвилин або ви вже знаєте потребу, відповідність, бюджет, процес ухвалення рішення і дату початку. Призначайте наступний крок під час дзвінка й ніколи не завершуйте розмову розмитою обіцянкою «надіслати інформацію».
Передайте в продажі: [Ім'я] з [компанія] телефонував щодо [потреба]. Пробували: [що]. Обсяг: [обсяг]. Бюджет: [діапазон]. Рішення: [хто]. Старт: [дата]. Дізналися через [джерело]. Оцінка: [x]/10. Наступний крок: [дата і час зустрічі].

Скрипт 3. Запит на бронювання: готель, тур, чартер або зал
Мета: Зібрати повні дані бронювання і чітко пояснити, що це лише запит, доки працівник не підтвердить наявність і оплату.
1. Дати
Скажіть: «Дякуємо за інтерес до [заклад]. Які дати вас цікавлять?»
Якщо: Дати нечіткі: запропонуйте два варіанти, наприклад ці або наступні вихідні.
2. Гості
Скажіть: «Скільки буде гостей і чи є серед них діти?»
3. Варіант
Скажіть: «Вас цікавить [варіант А] чи [варіант Б]? Зараз ціни починаються від [ціна].»
Порада: Називайте лише ціни з актуального прайсу.
4. Бюджет
Скажіть: «На який бюджет за [ніч або особу] ви розраховуєте?»
Якщо: Бюджет нижчий за ваш мінімальний тариф: запропонуйте інші дати або дешевший варіант.
5. Побажання
Скажіть: «Чи є особливі побажання: доступність, харчування або трансфер?»
6. Немає місць
Якщо: Дати зайняті: скажіть, що на [дати] усе заброньовано, запропонуйте [альтернатива 1] або [альтернатива 2] і запитайте, чи записати один із варіантів як запит.
7. Мова
Якщо: Гість пише іншою мовою: відповідайте його мовою, а внутрішню нотатку залишайте мовою вашої команди.
8. Завершення
Скажіть: «Дякуємо. Ваш запит записано: [дати], [гості], [варіант]. Це ще не підтверджене бронювання: [працівник] підтвердить наявність і оплату до [час]. Як із вами краще зв'язатися: email чи телефон?»
Зберіть до передачі: Дати й час, Кількість гостей, Номер, тур або послуга, Бюджет за ніч чи особу, Особливі побажання, Мова спілкування, Email або телефон
Зупиніться, коли: У вас є дати, кількість гостей, варіант і контакти. Ніколи не підтверджуйте наявність, ціни чи повернення коштів, які не перевірила людина.
Передайте в продажі: Запит: [дати], гостей: [гості] (дітей: [діти]), [варіант]. Бюджет: [сума] за [ніч або особу]. Побажання: [нотатки]. Мова: [мова]. Контакт: [email або телефон]. Статус: запит, не підтверджено. Підтвердити до: [час].

Скрипт 4. Запит на демо SaaS або безкоштовний тест
Мета: Дізнатися сценарій використання, розмір команди й дедлайн, а потім направити ліда на самостійне налаштування, демо або подальший прогрів.
1. Сценарій
Скажіть: «Дякуємо, що спробували [продукт]. Що ви хочете зробити з його допомогою насамперед?»
2. Поточний інструмент
Скажіть: «Чим ви користуєтеся зараз і що вас не влаштовує?»
3. Розмір команди
Скажіть: «Скільки людей ним користуватиметься?»
Якщо: [1–3] користувачі: надішліть інструкцію з налаштування і посилання на безкоштовний тариф, нехай налаштують самостійно.
4. Інтеграції
Скажіть: «З якими інструментами він має працювати?»
Якщо: Обов'язкової інтеграції немає: чесно скажіть про це й запишіть як запит на функцію.
5. Дедлайн
Скажіть: «Коли вам потрібно, щоб усе запрацювало?»
6. Рішення
Скажіть: «Хто ще погоджує вибір: керівник, IT чи фінансовий відділ?»
7. Бюджет
Скажіть: «Чи є у вас бюджет на це, на місяць або на рік?»
8. Маршрут
Скажіть: «[20]-хвилинне демо з [ім'я менеджера] у [день] покаже [сценарій]. Вам зручно о [час]?»
Якщо: Немає ні дедлайну, ні бюджету: надішліть короткий кейс і нагадайте про себе через [30 днів].
Зберіть до передачі: Компанія і посада, Основний сценарій, Поточний інструмент, Кількість користувачів, Обов'язкові інтеграції, Дедлайн, Хто погоджує, Бюджет
Зупиніться, коли: Ви можете обрати маршрут: самостійне налаштування, демо або прогрів. Не проводьте все демо в чаті.
Передайте в продажі: [Компанія], [посада]. Сценарій: [сценарій]. Зараз: [поточний інструмент]. Користувачів: [кількість]. Потрібно: [інтеграції]. Дедлайн: [дата]. Погоджує: [хто]. Бюджет: [сума]. Маршрут: [самостійно, демо або прогрів].

Скрипт 5. Лід не підходить: ввічлива відмова
Мета: Швидко й доброзичливо відмовити, запропонувати одну корисну альтернативу і зберегти час команди.
1. Замалий бюджет
Скажіть: «Дякуємо за деталі. Наші проєкти починаються від [мінімум], тож зараз ми, найімовірніше, вам не підходимо. Вам може більше підійти [альтернатива]: [посилання].»
2. Послуга, якої немає
Скажіть: «Ми не надаємо [послуга], але це робить [партнер або ресурс]. Надіслати їхні контакти?»
3. Поза зоною обслуговування
Скажіть: «Зараз ми працюємо лише в [зона обслуговування]. Зберегти ваші контакти на випадок, якщо це зміниться?»
4. Терміни
Скажіть: «Ми не зможемо почати раніше ніж [дата]. Якщо вам це підходить, я нагадаю про себе [дата].»
5. Не покупець
Скажіть: «Дякуємо за звернення. З питань [вакансій або партнерства] пишіть, будь ласка, сюди: [посилання або email].»
6. Завершення
Скажіть: «Ще раз дякуємо, що звернулися до нас, і успіхів із [проєкт].»
Зберіть до передачі: Причина, чому лід не підходить, Чи може підійти пізніше: так чи ні, Дата нагадування, якщо так
Зупиніться, коли: Ви надіслали одне ввічливе повідомлення з однією корисною альтернативою. Не сперечайтеся і не давайте знижку лише для того, щоб утримати ліда, який вам не підходить.
Передайте в продажі: Статус: дискваліфіковано. Причина: [бюджет, зона, послуга, терміни або не покупець]. Може підійти пізніше: [так або ні]. Нагадати: [дата або ні].

Оцінка лідів: від 0 до 10 балів
	Критерій
	0 балів
	1 бал
	2 бали

	Потреба
	Немає чіткої проблеми
	Розмитий інтерес
	Чітка проблема, яку ви вирішуєте

	Відповідність
	Поза вашою зоною чи профілем
	Підходить частково
	Відповідає вашій зоні та профілю

	Бюджет
	Нижчий за ваш мінімум
	Ще не обговорювали
	Відповідає вашому діапазону цін

	Повноваження
	Невідомо
	Впливає на рішення або збирає інформацію
	Ухвалює рішення або долучиться до дзвінка

	Терміни
	Без дати
	Через 3–6 місяців
	Протягом 90 днів



Що робити з кожним статусом
	Статус
	Коли
	Що робити

	Гарячий
	8–10 балів
	Призначте дзвінок зараз або передайте менеджеру протягом години.

	Теплий
	5–7 балів
	Надішліть щось корисне і створіть завдання з датою повторного контакту.

	Холодний
	0–4 бали
	Додайте до розсилки або довгого прогріву. Без часу менеджерів.

	Не підходить
	0 балів за відповідність або бюджет
	Скористайтеся скриптом ввічливої відмови й запишіть причину.



Заповнений приклад: Чат на сайті, який закінчується призначеним дзвінком
Скрипт 1 у роботі вигаданої ремонтної компанії, з нотаткою для передачі та оцінкою, яку він дає.
Відвідувач: Вітаю, ви робите ремонт кухні?
Агент: Вітаємо, дякуємо, що звернулися до Northstar Renovations. Так, кухні — основна частина нашої роботи. Що ви хотіли б змінити у своїй?
Відвідувач: Нові шафи й стільниці, і, можливо, перенести мийку.
Агент: Звучить як чудовий проєкт. Де знаходиться будинок? Ми працюємо в Остіні та найближчих містах.
Відвідувач: Раунд-Рок.
Агент: Це наша зона. Коли ви хотіли б почати?
Відвідувач: Бажано в березні.
Агент: Такі проєкти кухні зазвичай коштують від 25 000 до 45 000 $. Це відповідає вашим очікуванням?
Відвідувач: Так, ми відклали близько 35 000 $.
Агент: Чи буде ще хтось ухвалювати рішення?
Відвідувач: Мій чоловік. Він хоче бути на дзвінку.
Агент: Чудово. Наступний крок — безкоштовний 30-хвилинний дзвінок із Деном, нашим керівником проєктів. Ось посилання для запису. На який email надіслати підтвердження?
Відвідувач: Записалася на вівторок, 17:30. Вказала робочий email.

Нотатка для передачі: Марія Л., власниця будинку в Раунд-Року. Хоче ремонт кухні: нові шафи й стільниці, можливо, перенести мийку. Старт: березень. Бюджет: близько 35 000 $ (наш діапазон 25 000–45 000 $). Рішення: Марія та її чоловік, обоє на дзвінку. Оцінка: 9/10, гарячий. Наступний крок: дзвінок із Деном, вівторок, 17:30. Джерело: чат на сайті.
	Критерій
	
	Оцінка

	Потреба
	Чітка проблема, яку ми вирішуємо
	2/2

	Відповідність
	У нашій зоні й за нашим профілем
	2/2

	Бюджет
	Відповідає нашому діапазону цін
	2/2

	Повноваження
	Обидва, хто ухвалює рішення, на дзвінку
	2/2

	Терміни
	Старт приблизно через 5 місяців
	1/2

	Разом
	Гарячий: призначте дзвінок зараз
	9/10



Безкоштовний шаблон від CRMsoftware.pro. Копіюйте, редагуйте та використовуйте у своєму бізнесі.
https://crmsoftware.pro/ua/templates/lead-qualification-script




