 (
Скажите, сколько стоит отель Х на даты ХХ.
) (
ЗНАКОМСТВО:
Скажите, как я могу к вам обращаться? Могу я уточнить Вашу фамилию
 и номер телефона
, для того, чтобы в случае повторного обращения быстро найти ваш запрос
? (Всю полученную информацию от клиента заносим в 
ТурМенеджер
)
) (
ПРИВЕТСТВИЕ: 
 
Компания, имя, добрый день!
) (
ВХОДЯЩИЙ ЗВОНОК
)

 (
Имя_Клиента
, пока идет расчет цены/грузится программа, расскажите
,
 пожалуйста, почему именно этот отель
 
выбрали?
)	

 (
Если п
озитивная реакция:
 
Порекомендовали друзья, сам нашел и т.д.
) (
Если н
егативная реакция: 
Не важно, Вы мне скажите сколько стоит?
)
 (
Название_отеля
 – хороший отель, однако, в этом ценовом диапазоне, под Ваш запрос (повторить все моменты, из-за которых клиент выбрал отель) сейчас есть варианты лучше. Давайте обсудим?
) (
Имя_Клиента
, входная цена для Вас ___. Конечную цену я готова обсуждать, когда Вы приедете к нам в офис. Давайте назначим конкретное время, когда Вам будет удобно, сегодня или завтра? В первой или во второй половине дня? В 16.00 удобно?
Итак, я буду Вас ждать 
в
 (
дата
, время)
)

 (
Если п
озитивный ответ:
 Да, давайте обсудим. Что это за отели?
) (
Если н
егативный ответ:
 Нет, спасибо, с отелем мы определились, скажите сколько стоит?
)

 (
Имя_Клиента
,п
о
 вашему запросу (повторить все моменты, которые клиент назвал на этапе выявления потребности), есть несколько отелей, по цене от 
___до___
, поэтому я предлагаю 
поъехать
 к нам в офис и подобрать  наиболее подходящий по  сочетанию цена/качество вариант, более того, я покажу Вам отели, в которых был(а) сам(а)/были мои туристы
. 
Когда удобно подъехать сегодня или завтра? В первой или во второй половине дня? Итак, мы встречаемся с вами (дата время). 
Имя_Клиента
, захватите с собой, пожалуйста 
загран
 паспорт
 и небольшую предоплату, так как бывают очень выгодные  спец предложения, акции от туроператоров, в этом случае мы с вами сможем сразу забронироваться.
) (
Выявление потребности:
 
Имя_Клиента
, для того, чтобы сэкономить время и подобрать для Вас лучший вариант, разрешите я задам вам несколько вопросов?
)
 (
Вопросы
:
Базовые вопросы:
 Куда хотите поехать? На какие даты планируете поездку? В каком составе и с кем поедете? Какие-то конкретные отели уже рассматривали? Сориентируйте меня по бюджету? Что хотите получить от поездки? Чем планируете заниматься на отдыхе? Что еще в туре/отеле/в поездке для Вас важно? А что нежелательно?
Уточняющие вопросы:
 А почему именно это важно? Уточните, что именно имеете ввиду? Что Вы вкладываете в понятие «хороший отель»?
)


Ответ на вопросы о скидках по телефону:
1. «О цене договоримся»:  (В другом агентстве предложили на___ дешевле, А скидку дадите и т.д.)
Имя _Клиента, если мы с Вами по цене договоримся, Вы купите тур у нас?
Да
Отлично, подъезжайте в офис, обсудим цену в индивидуальном порядке с директором и сделаем Вамсамое лучшее предложение. Мы находимся по адресу_______. Вам удобнее подъехать сегодня или завтра? В первой или во второй половине дня?
2. Техника «Победитель»: А скидку дадите?
Вообще у нас скидки давать не принято, потому чтоцены и так адекватные, но в порядке исключения, я могу попробовать переговорить с директором, и постараюсьвыбить для Вас скидку, как для постоянного клиента.
ВАЖНО: Не говорим размер скидки и окончательную цену по телефону, мотивируя это правилами, введенными в компании. 
ЦЕЛЬ ТЕЛЕФОННЫХ ПЕРЕГОВОРОВ: назначить встречу, не обсуждаем названия отелей и конкретные цены!!!!!!

