 1.      Кондитерская фабрика «Зефирка».
ИД Алтапресс успешно сотрудничает с компанией уже более года. Условия специальные, скидка от общего прайса 20%. Руководство снижает расходы, пересматривает условия со всеми поставщиками. Утверждается новый бюджет на рекламу. На днях стало известно, что Руководитель отдела маркетинга рассматривает предложение конкурентов. Все контакты ведутся через маркетолога, он же рассказал о пересмотре бюджета и конкурентах. 

Назначена встреча с Руководителем отдела маркетинга.
Роли и интересы:
Менеджер по рекламе: сохранить клиента, отработать возражение «дорого».
Также Ваша цель встречи (сам ставит себе при подготовке) ________________________________________
Руководитель отдела маркетинга: Сократить бюджет на рекламу, сохранив при этом её количество и качество.
Также Ваша цель встречи (сам себе ставит Клиент при подготовке) ____________________________________

2.      «АГРОСНАБГАЗ»
Клиент приобрел пакет рекламных услуг в ИД Алтапресс в начале года. Все переговоры шли с маркетологом. При выставлении счета на 4 квартал этого года, директор в резкой форме высказал неудовольствие сотрудничеством по факту суммы счета. Встал вопрос о расторжении договора, маркетолог комментирует:  «Директор говорит, что цены у вас высокие, так много платить за рекламу он не хочет».

Назначена встреча с директором
Роли и интересы:
Менеджер по рекламе: сохранить клиента, обосновать цены, сохранить сумму счета, отработать возражение «у вас высокие цены». 
Также Ваша цель встречи (сам ставит себе при подготовке) ________________________________________
Директор: Получить объяснение цены, сократить бюджет на рекламу.
Также Ваша цель встречи (сам себе ставит Клиент при подготовке) ____________________________________

3.      Барнаульский кефирный завод.
Разместив рекламу в одном из печатных изданий «Кефирный завод», больше не хочет давай никакой рекламы. Хотя до этого выхода, маркетолог компании уверяла, что планирует на постоянной основе сотрудничать с  ИД Алтапресс, обсуждали много планов и вариантов сотрудничества.

Маркетолог на встречу согласилась, но предупредила о том, что директор против, лишних денег  на предприятии нет.
Роли и интересы:
Менеджер по рекламе: сохранить клиента, отработать возражение «директор против», отработать возражение «нет денег», прояснить ситуацию.
Также Ваша цель встречи (сам ставит себе при подготовке) ________________________________________
Маркетолог: Сократить расходы.
Также Ваша цель встречи (сам себе ставит Клиент при подготовке) ____________________________________

4.      Концерн «АлтайМазда».
Работают с другой компанией - FM-продакшен. Есть бонусные скидки. Один из маркетологов компании ранее сотрудничал с ИД Алтапресс, очень лоялен к компании, нравятся условия и некоторые издания, видит смысл поменять рекламные площадки. Руководитель отдела маркетинга давно работает с FM-продакшен, «хорошие отношения сложились, всё устраивает», но сама лично не вникает в процесс, убеждена, что условия у них более чем хорошие, а у других дорого.

Назначена встреча с Руководителем отдела маркетинга.
Роли и интересы:
Менеджер по рекламе: Продать пакет услуг, отработать возражение «мы работаем с другими и нас всё устраивает», отработать возражение «у вас дорого».
Также Ваша цель встречи (сам ставит себе при подготовке) ________________________________________
Руководитель отдела маркетинга: Оставить всё как есть, т.к. всё устраивает, всё сложилось, а новая компания – новые сложности, новые макеты и т.д.
Также Ваша цель встречи (сам себе ставит Клиент при подготовке) ____________________________________

 
