Послепродажное обслуживание

дробность общения до момента отъезда 
- поддержание интереса к клиенту после оплаты
- дробление оплаты (легче психологически)
- вручение комплекта ( что-то он унес за свои деньги – блокнотики, рекламные проспекты,    разговорники
- надо перестать приводить аргументы ( мало ли вызовется негатив, может запозодрить почему его так убеждают)
			Послепродажное обслуживание 	3 этапа
1. После принятия решения о покупке до его отъезда.
2. Время в поездке.
3. После возвращения:
-сразу
-далеко потом
: 1 этап 
Смотрим выше + контрольный звонок перед отъездом ( примерно за сутки), надо его настроить, напомнить основные моменты, предупредить.
:  2 этап 
Или клиенты звонят сами, если нет, то через 5-7 дней звоним сами. Узнаем что понравилось, что не понравилось, что бы еще хотели и когда планируют еще отдыхать. Потом можно будет за эти зацепочки позвонить еще.
Поводы поддержания связи
 - поздравления с праздниками (e-mail, звонки), по почте – Новый год, день рождения
Звонки более близким клиентам, рассылка от имени фирмы
- приглашения на презентации, мероприятия
- оглашение специальных предложений (адресная рассылка, но личная)

