Переговоры о цене
Правила:
А  Цена называется как можно позже.
Б.  Цена никогда не называется голой ( цена не может быть высокой или низкой, она должна быть справедливой), это нельзя ставить последней фразой, называем цену и еще несколько достоинств называем.
В.  Цена никогда не обсуждается, торг неуместен, скидки должны быть четко прописаны и обоснованы, их надо объяснять и пиарить.
Г.  Можно дробить цену (в рассрочку) 
Сопротивление принятию решений (делаем вид, как будто он сказал уже «да». 
	Боязнь риска. Риски:
	-монетарный (потеря денег). 
-399 воспринимается как 300, а 402, как 400. Но 399 сейчас уже не воспринимается.       Цена не должна быть круглой. Круглая выглядит необъективно. 
-функциональный ( боязнь того, что продукт его не удовлетворит, разочарует) – это     
возникает от плохой презентации продукта Проблема не переведена в разряд горящих.
-социальный ( какая будет реакция окружающих на его приобретение). Надо ссылки на авторитеты, уникальность.
-психологический (чувство вины за потерянные деньги) когнитивный диссонанс. Выход – поддержка – «здоровье не купишь, а диван подождет».
Риски возникают оттого, что человек боится взять на себя ответственность. Надо его подтолкнуть.
20% возражений встречается в 80% ситуаций. Закон Паретто.
		Общие правила работы с возражениями
1. никогда не спорьте с клиентом.
2. никогда не перебивайте клиента
3. никогда не воспринимайте возражение, как проявление личных свойств клиента.
Общий алгоритм обработки возражений.
1. выслушивание клиента
2. обеспечить обратную связь            техника активного
3. уточнить информацию                    слушания
4. ответ на возражение
5. проверить надежность ответа
6. перейти к другой теме
Методы обработки возражений
1. логический (когда человек недопонял, рассказать, уточнить)
2. эмоциональный (для сопротивления принятию решений)
3. метафоры, пословицы, поговорки, афоризмы
4. техника присоединения к возражению (соглашается + обосновываем)
5. «Прививка» от возражения (предваряем возражение, озвучиваем его сами во время презентации
6. переформулирование возражения
7. «продажа разницы в цене»:
вычитание (1000$, а сколько для вас недорого? 800$. То есть вопрос 200$ 
их продаем.
деление (200$ делим их на две недели -  14$ в день и их продаем
Сведение к пустяку (что такое 14$?. Это совсем немного. Это 380 рублей, что вы на них сделаете? Мах. Обед в Макдональсе).
8. «салями» - делим возражение на тонкие пласты и ликвидируем послойно
9. пометки на бумаге – он более обдуманно высказывает возражения, взвешивая их
10. метод Б Франклина                 красным +                        синим –
                                                          5 звездочный отель
                                                           Море                                           тысяча долларов
                                                          All                                                 
                                                           Анимация                                   двести
                                                            Дискотека
                                                            Аквапарк 
                                                                                      Предлагаем
                                                            - анимация                                  сто
		Работа с окончательными отказами 
	-расстаться друзьями
	-войти в его положение
	-оставить свои координаты
	-метод Коломбо – у двери – а в чем же причина, что я сделала не так? 
	Тактика поведения продавца по отношению к конкурентам 
Конкурентов у нас нет. Никогда не упоминайте о них при покупателе. Говорим так, как будто лучше нас их никто не удовлетворит. Когда клиент говорит о конкурентах, то вы говорите: « да фирмы разные, цены тоже, но вот обратите внимание, когда вы будете покупать тур:
		- оформление документов
		- гарантии безопасности и т.д.
Никогда не критикуем конкурентов. Только если точно знаем, что фирма работает нечестно . Привести пример про каких-либо отдыхающих, но без названия фирмы. Если человек говорит о конкретной фирме – ничего о ней не говорим, просто да мы о ней слышали, или не слышали (=> фирма мелкая). В городе примерно 1500 фирм, а 300 постоянно меняются.

