AMELIORER LA RENTABILITE DE SON ESPACE SEMINAIRE CATALYSE CFA

o CONTACTS
[ ] /
2 pp lqluelr une politigue commerciale adaptée aux séminaires pour développer le chiffre d'affaires R S s R
CENTRE DE FORMATION et ophrmser |ES Ventesl

|dentifier la cible de clientéle en fonction de son produit,
Améliorer le taux de concrétisation des propositions,
Développer la clientéle,

Optimiser la gestion des espaces

P RO G RA M M E Gagner de nouveaux clients

e |a prospection téléphonique : fichier, autoroute de prospection

La préparation, la phase qui conditionne le succés o La communication, la promotion et la fidélisation

e Connaitre la demande et le comportement des clients

o Bilan du produit : liev, services, équipements Le yield management au service de I'espace séminaire

e L'offre : quelles prestations proposées, |'argumentaire

e (Collecte de I'historique

® l i : s ; 7
La concurrence : Foffre et les tarifs e Grille tarifaire flexible adaptée aux salles

o [e calcul de volume déplacé
LIEU :

Presentiel

e |es documents commerciaux : plaquette de présentation et site internet DUREE :

Une bonne gestion des demandes entrantes pour augmenter le taux de concrétisation

14 heures
VALIDATION :
Remise d'un certificat de réalisation

Préparation du séminaire en interne METHODE PEDAGOGIQUE :
Participative, heuristique, applicative (cas pratiques, exercices jeux de réles)

e Propositions et relances

Contrat de réservation et conditions de ventes

La gestion aprés le départ du client
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