
 

 
СЦЕНАРИИ ОБЗВОНА – решение для CRM, CALL-центров, проведения анкетирования 
 

Является ли задача получения обратной связи от 
ваших клиентов актуальной для вас? Хотите ли вы 
знать, что они думают о ваших продуктах и 
услугах? 

А может вас заинтересует возможность получить механизм оповещения ваших 
клиентов о новинках вашего бизнеса? 

Теперь Универсал 7 предлагает принципиально новое решение для организации директ-
маркетинговых воздействий на ваших клиентов, построения коммуникаций! 
Как это работает? 

Формирование клиентской базы 
На основании имеющихся справочников контрагентов, а также путем ввода новых менеджеры 
создают базу для планируемой маркетинговой акции. Во втором случае система предотвращает 
ввод дубликатной информации. 

Формирование заданий обзвона 
Старший менеджер, просматривая сформированную клиентскую базу, по определенным им 
критериям отбирает контакты для обзвона и сразу распределяет их по менеджерам. 

Настройка сценария диалога 
Собственно этот механизм и является 
"изюминкой" решения. Предстоящий 
разговор можно представить в виде дерева, 
в узлах которого диалог может пойти по той 
или иной ветке, окончиться после первого 
шага или дойти до успешного завершения. 
Задача разработчика этого сценария 
предусмотреть все возможные пути 
развития диалога и формализовать его в 
документе Универсала. 

Выполнение обзвона 
На основании предыдущих шагов для 
каждого менеджера сформирован перечень 
клиентских карточек для обработки. Для 
каждого клиента программа впишет 
контактную информацию в типовой 
сценарий разговора. Задача оператора – 
читать этот сценарий респонденту и 
регистрировать его ответы.  
Каждый ответ будет запротоколирован в корпоративной базе для последующей обработки. 
А самое главное, регистрация ответа в процессе разговора может вызывать реакцию 
системы. Приведем примеры.  
При регистрации положительного ответа на вопрос "могу ли я прислать Вам дополнительную 
информацию?" система может тут же произвести отправку по e-mail подготовленного материала. 
При согласии клиента продлить пользование услугой можно выписать и отправить счет.  
Можно просто автоматически уведомить о каких-то ключевых моментах данного разговора 
собственных коллег, откорректировать данные о клиенте и многое, многое другое! 
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Анализ акции 
Результаты обзвонов можно анализировать.  
Первое – это эффективность работы с клиентами. Например, можно понять, сколько было сделано 
звонков в рамках конкретного сценария, сколько из них дошло до указанных фаз, сколько 
результативных (клиенту был выслан материал, с клиентом заключен договор и т.д.) 
Второе – эффективность работы менеджеров. Формируется карта обзвона – визуальное 
представление процесса по времени. Например, сколько звонков было сделано тем или иным 
менеджером с возможностью детализации по часам и даже по минутам.  
Данное решение было реализовано и внедрено в СК "Здорово", Киев. 
 
 
Если это решение заинтересовало Вас, пожалуйста, обращайтесь с вопросами:  
info@wgsoftpro.com  
 
С уважением,  
отдел продаж СофтПро 
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