Les leviers de la vente additionnelle

Améliorer son impact commercial lors de toute communication téléphonique
Voyages d’affaires

OBJECTIES

Dynamiser les ventes additionnelles

Enrichir la vision de son réle auprés du client.

Oser et savoir pratiquer le rebond commercial.

Conjuguer optimisation des ventes et optimisation de la relation client.
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PERSONNES CONCERNEES

v" Conseillers voyages — Voyages d’affaires

PROGRAMME :

Enjeux et objectifs de la vente additionnelle

v" Les enjeux
v" Les objectifs
v Comprendre la nécessité de dynamiser les ventes additionnelles

Les fondamentaux de la communication

v Les composantes de la communication
v Les techniques de communication

v La relation client : faire preuve d’empathie, de pro activité et d’assurance

Les particularités de la vente téléphonique

v" Structure détaillée en réception d’appels
v" Structure détaillée en émission d’appels
v" Principes du transfert de ligne

v" Principes de mise en attente

Comment systématiser la vente additionnelle

v" Proposer avec naturel et aisance des produits additionnels.
v" Savoir argumenter
v" Savoir réfuter les objections
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PEDAGOGIE

v Formation basée sur des mises en situation et des études de cas, suivies de débriefings
v/ Cas soumis par les stagiaires pris en compte

v" Apports théoriques en complément

v" Livret du participant remis a chaque stagiaire

EVALUATION

v" Une évaluation a chaud en fin de formation et une évaluation a froid 2 mois apres.
v" Evaluations formatives tout au long du stage

LES PLUS

v Formation assurée par un formateur expert dans la relation client et
dans la vente additionnelle de produits touristiques.

v" Conseils personnalisés durant la formation

v" Synthése de fin de stage remise au responsable de formation

v" Formation sur 2 jours consécutifs

Animatrice : Laetitia Herschkorn
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