Техника активного слушания
1. Молчаливое слушание
2. Перефразирование + уточнение ( + при стадии работы с жалобами)
3. Повторение и суммирование сказанного (как я понял…, исходя из ваших слов…)
Ведение разговора в русле выраженного интереса клиента, на языке выгод клиента, исходя из того, что он рассказал, его потребностей, как будто уже подобрали то, что ему нужно.
1.Перечисляем все достоинства согласно его потребностям
2. Подчеркиваем уникальность ваших предложений для него
3. Подчеркивание тонкостей
4. Напоминать о предыдущих клиентах
5. Максимальная материализация продукта (фото, личные рассказы, сувениры показать)
6. Уход с позиции продавца, а становитесь экспертом-консультантом, исключить слово «если», но нельзя преувеличивать и перехваливать
7. Надо говорить о недостатках продукта (но должна вас предупредить – это стимулирует принятие решения)
8. В конце предлагаете выбор (2-3 варианта). Ответственность за принятие решения перекладывается на него. Увели от вопроса -  у кого покупать и свели к вопросу – что покупать
	
Стимулирование клиента к принятию решения 
- Можно задать переломный вопрос (про документы)
- Обсуждение технологии покупки (пока выбирает отель мы бронируем билеты на самолет)
- Суммирующее завершение (подведение итогов)
- Завершение с риском (риск упустить идеальный вариант – есть ли вообще места)
- Ошибочное завершение (специально сделать оговорку, или ошибку)

