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Verkiezing reisbureau van het Jaar 2012

1e Ronde


Indien uw reisbureau onderdeel is van een ketenorganisatie: de vragen en dus ook uw antwoorden hebben betrekking op uw eigen filiaal, tenzij anders in de vraagstelling is aangegeven.

Verkoop

1.a. 	Het verkoopgesprek is een belangrijk onderdeel van het verkoopproces. Op welke elementen van dit gesprek legt uw reisbureau de focus? 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….……………………..…………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………….....………………………………………………………………………………………….………………………………….
1.b.	Wat onderneemt u om uw medewerkers hiervan bewust te laten zijn? Geef 2 voorbeelden.
[bookmark: DDE_LINK]…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….……………………..…………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………….....………………………………………………………………………………………….………………………………….

2. Veel klanten willen niet direct beslissen om te boeken en eerst thuis nog even overleggen. Wat onderneemt u om de boeking alsnog te realiseren?  
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………….....………………………………………………………………………………………….……………………………




Klantcontact

3. Welke activiteiten onderneemt u om persoonlijk in contact te komen met uw vaste klanten?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………….....………………………………………………………………………………………….……………………………

4. Excellente Commerciële Dienstverlening: Een begrip waar het in veel branches omdraait. Zo ook in onze branche. 
4.a.	Wat betekent dit begrip voor u? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………….....………………………………………………………………………………………….……………………………

4.b.	Geef 2 voorbeelden waarin u de verwachtingen van uw klanten wist te overtreffen.
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………….....………………………………………………………………………………………….……………………………

Upselling en Cross-selling

5. Welk type verzekering verkoopt u op het moment het meest?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………….....………………………………………………………………………………………….……………………………



6. Welke argumenten zijn succesvol om de klant te overtuigen van het belang van verzekeringen?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………..………………………………………………………………………………………….……………………………………..……………………………………………………………………………….………………………………………………..….....………………………………………………………………………………………….………………………

7. Wat is het percentage van uw boekingen waarop een verzekering wordt afgesloten in de periode 1 september 2010 tot 31 augustus 2011? 
………………………………………………………………………………………………………………………………

8.  Meet u dit conversiepercentage structureel ? 
Zo ja, welke  percentages behaalde uw reisbureau  de afgelopen 3 jaren? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………..………………………………………………………………………………………….……………………………………..……………………………………………………………………………….………………………………………………..….....………………………………………………………………………………………….………………………

Zo nee, waarom niet?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………..………………………………………………………………………………………….……………………………………..……………………………………………………………………………….………………………………………………..….....………………………………………………………………………………………….………………………











Actueel

9. Een medewerker van KPN komt uw reisbureau binnen en wil een boeking maken bij touroperator X indien hij bij uw reisbureau dezelfde korting (6%) ontvangt welke de touroperator hem via zijn werkgever biedt. Hoe gaat u hier mee om?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………..………………………………………………………………………………………….……………………………………..……………………………………………………………………………….………………………………………………..….....………………………………………………………………………………………….………………………

10. Hoe gaat u in het algemeen om met het geven van korting? Aan wie geeft u korting en hoeveel?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………..………………………………………………………………………………………….……………………………………..……………………………………………………………………………….………………………………………………..….....………………………………………………………………………………………….………………………
Toekomst

11.a.	Welke kansen en bedreigingen ziet u, nu en in de toekomst, voor uw reisbureau? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………………………….……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….





11.b.	Hoe speelt u op dit toekomstperspectief in?
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
[bookmark: _GoBack]Gegevens

	
Naam reisbureau
	
….........................................................

	
Contactpersoon
	
….........................................................

	
Functie
	
….........................................................

	
Adres
	
….........................................................

	
Postcode en Plaats
	
….........................................................

	
Telefoon
	
….........................................................

	
Email
	
….........................................................

	
Website
	
….........................................................

	
Aantal medewerk(st)ers

Aantal FTE’s 
	
….........................................................

…………………………………………………………………….

	
Maakt uw reisbureau onderdeel van een keten
	
O Nee.     O Ja, …............................................



Dit formulier met uw antwoorden per e-mail graag uiterlijk
Vrijdag 7 oktober 2011 retour naar:

Secretariaat Verkiezing Reisbureau van het Jaar 2012
E-mail: reisbureauvanhetjaar@incompany.nl
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